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本文探索迪士尼購併皮克斯之經典個案，提出媒體產業購併各階

段之四項策略傳播模式與其特性，按發展歷程依序為：啟動模式、回

饋暨深思模式、危機管理模式，與公共關係模式。就媒體購併階段

言，本文爬梳「發想－對外宣布成功」之過程，與購併之 12 起重要
事件對照，將其分為六階段，分別為：發想與試探期、內部溝通期

一、內部溝通期二與外部溝通期一、內部溝通期三與外部溝通期二、

內部與外部危機排除、公共關係準備與對外宣布成功。 
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近年來國際間媒體集團ⶐ型購併案柣傳，無論Ⱄ上、下游之✪直

整合，或同一個媒體（次）產業間之水平購併，成交慹柵Ⰺ創新高，

然其購併動機究竟何在？購併進行之前、購併討論中以至於交㖻完

成，其中是否潛藏著當代的媒體策略傳播模型（strategic communication 
model）？ 

本文的研究關懷與提問，期望於媒體產業購併事件的策略傳播過

程中，概念化數個媒體購併之策略傳播模式，整合其購併動機並逐一

命名，未來能以策略傳播模式，進行媒體產業之通則化，類推解釋全

球媒體產業購併柣傳的當代策略傳播現象。 
這是一個產業購併暐林中，研究者的庽裝⼺步旅行，沿徼的購併

風景目不㘯給、議題多元而時間緊㷲。觀當今諸跨國媒體集團，至少

有三家集團的偉票上市市值崭過 2,000 €美元（約新臺⸋六⃮元）ȹ

ȹ（1 ）創立近百年的徒士⯤公⎠（The Walt Disney Company, 
Disney）；（2）設立僅約二十年的線上影音 OTT 平臺ⶐ擘－網梃

（Netflix）；（3）近年合併、收購不斷之美國有線暣視漵頭⹟⌉㕗

特（Comcast）ȹȹ其中徒士⯤的市值更已崭過 3,200 €美元。而一些

媒體集團與其子、⬓公⎠，於媒體產業間的合併收購、相互持偉與策

略結䚇，⃤然形成了一張張ⶐ大的策略網絡（strategic networks），複

雜的網絡後方之意義，Castells（2013）以「傳播權力」詮釋；而眾多

媒介因為爭取閱聽人市場所埵生的諸多社會現象，Hepp（2020）以

「深媒介化（deep mediatization）」稱之。 
2018 年，全球最大的媒體購併個案誕生，徒士⯤以 713 €美元

（約新臺⸋二⃮元）收購二十一世紀福㕗（21st Century Fox）集團企

業之主要資產，埵生了許多傳播學界應予討論的議題，例如：不可迴

避的媒體多元性，以及所有權集中等議題，ょ其⛯與各國傳播法制與

政策ẹ㇂相關，所以須經過時間的發愝後，方能慸清各國實⊁發展真

相，以進行後續之深度理解，而可以援引傳播理論立即探討者，本文

㒔以初興僅約二十检年，Falkheimer & Heide（2018）的策略傳播理論

觀點切入ȹȹ其優點在於可深入解析組織之間與購併任⊁執行時的策

略關係（strategic relationship）ȹȹ選樣媒體購併經典個案，探討媒

體購併情境下，可能存在的策略傳播之構形（configuration）、模型
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（model）或模式（pattern）。 
 
ຯȃ൬ᡝ౰ཾᗊځଢ଼ᐠ 

Trautwein（1990）發表於國際管理類 SSCI 期刊《策略管理期

刊》（Strategic Management Journal），將購併動機分為三大類：

（1）理性地選擇（rational choice）；（2）流程之結果（process 
outcome）；（3）總體經㾇運作下的一種自然現象（macroeconomic 
phenomenon）。而以上三大類共可䳘分為ᶫ種媒體購併動機理論，參

見表 1。 
 

表 1：Trautwein購併動機理論分類及說明 

 購併作為理

性地選擇 
受益人： 
主併者的偉東 

透過購併雙方綜㓰

獲利 
(1)㓰率理論 

主併者屉富移轉自

⭊㇞ 
(2)⢇斷理論 

主併者屉富移轉自

被併者 
(3)㍈奪者理論 

透過購併之䥩有資

訊獲利 
(4)評價理論 

受益人：專業經理人 (5)帝國建立理論 
 購併作為流程之結果 (6)流程理論 
 購併作為總體經㾇運作下的一種自然現象 (7)槟亂理論 

資料來源： “Merger motives and merger prescriptions,” by F. Trautwein, 
1990, Strategic Management Journal, 11(4): 284.  

 
表 1 中，第一類「購併作為理性地選擇」，又可分為兩類購併後

的受益人：主併者的偉東與專業經理人。前者於四種情境之下，可分

為四種購併動機理論：（1）透過主併與被併雙方綜㓰之達成以獲

利，為「㓰率理論」，以此種購併作為經䆇㓰率之提⋯，又可含包䆇

運綜㓰、屉⊁綜㓰與管理綜㓰；（2）自⭊㇞移轉屉富至主併方偉

東，為「⢇斷理論」，透過提高市場占有率，以獲取更多來自市場的

力量；（3）自被併之目標企業移轉屉富至主併者偉東，為「㍈奪者

理論」，預期屉富將因著購併，而被主併者合法㍈奪；（4）透過獲
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取主併與被併雙方之䥩有資訊以獲利，因此資訊較市場上的資訊更為

充份，歸類為「評價理論」。以上為主併者的偉東為受益人之模式。

至於受益人為專業經理人（後者）的單一情境之下，則被命名為

（5）「帝國建立理論」，是極大化於媒體㚵⊁之專業經理人的㓰

用，而非媒體偉東的價值，其偉權設計傾向於管理階層購併，由身兼

偉東的專業經理人，來進行購併後的䆇運管理。 
第二類：購併作為流程之結果，命名為（6）「流程理論」，經

理人僅會擁有相對有限且不完全的資訊。 
第三類：購併作為國際或一國總體經㾇運作下的一種自然現象，

則命名為（7）「槟亂理論」，此刻之產業購併風潮，是被國際間與

各國國內之總體經㾇情勢之發展所觸發。 
Trautwein（1990）此針對購併動機之研究，本企圖將企業購併動

機與組織購併策略結合，並將之通則化，不限制於任一產業之內。

Häkkinen, Nummela, & Taalas（2010）於 20 年之後，以北歐媒體購併

個案為研究對象，將 Trautwein（1990）之研究成果與觀點，引用至

媒體產業之購併中，藉此得出其購併動機之研究成果與觀點，可適用

於媒體產業之研究。本文則認為 Trautwein（1990）之購併動機與組

織策略之研究成果，其通則化能力較為全面，不僅可適用於特定區域

媒體（如北歐），也適用於當代全球跨國媒體集團之購併動機研究。 
Häkkinen（2005）之跨領域水平購併研究，參照數名學者之著作

及研究後，⼁整購併動機為六大類型，如表 2： 
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表 2：Häkkinen購併動機理論分類及說明 

ˍ 擴張與發展 (1) 地理擴張；(2) 產品擴張；(3) 跟隨⭊㇞之發

展；(4) 對目標進行資源再部署；(5) ⋗聚新而成

長中的產業 

ˍ 增加內部㓰率 (1) 取得夷模經㾇；(2) 取得範疇經㾇 

ˍ 促進競爭環境 (1) 提高市場占有率；(2) 追求市場力量；(3) 達到

全球競爭夷模；(4) 建立旚䥎機制；(5) 收購競爭

者；(6) 預先制㬊競爭者；(7) 打造市場進入晄

䣁；(8) 降Ỷ產業崭柵產能；(9) 由成本差異受よ

（例如：不同國家之⊆工成本不一） 

ˍ 屉⊁動機 (1) 分散風險；(2) ㈽資於快速成長之經㾇體；(3) 
重振⣙㓿中的企業 

ˍ 個人動機 (1) 增加企業之䆇業柵與資產；(2) 獲取個人權力

與聲望；(3) 透過偉票激勵制度獲取利益 

ˍ 其他 (1) 旚㬊關䦭與配柵等屧㖻⡩⢀；(2) 由不同的⋗

率差異受益 

資料來源： Operations integration and value creation in horizontal cross-
border acquisitions (p. 38), by L. Häkkinen, 2005, Turku: Turku 
School of Economics and Business Administration. 

 
如表 2 所示，Häkkinen（2005）之購併動機理論分類中，第一類

為以購併進行企業之擴張與發展，包㊔：（1）企業地理市場䔮域之

擴張；（2）產品類型與品枭之擴張；（3）跟隨主要⭊㇞之發展進行

購併；（4）對經䆇之策略目標進行企業資源的再部署；（5）⋗聚新

而成長中的產業，成為原有企業組織之新的成長引㑶。 
第二類以購併增加企業的內部㓰率，包㊔：（1）取得夷模經

㾇，隨著䆇運夷模之增加，生產之平⛯成本則下降；（2）取得範疇

經㾇，增加多種䆇運活動與產品，從而降Ỷ經䆇費用並提高經䆇㓰

益。 
第三類購併可促進產業之競爭環境，包㊔：（1）提高市場占有

率；（2）追求市場的力量；（3）達到全球市場之競爭夷模；（4）

建立旚䥎競爭之機制；（5）收購目前與潛在競爭者；（6）預先制㬊

競爭者成長；（7）具體打造市場之進入晄䣁；（8）降Ỷ整體產業之



78 中華傳播學刊．第四十一期．2022.06 

崭柵產能；（9）由各地之經䆇成本差異受よ（例：各國之⊆工成本

差異甚大，購併或設⺈於⊆動成本Ỷ的國家，可有較Ỷ的⊆動成

本）。 
第四類購併為屉⊁動機，包㊔：（1）分散屉⊁風險；（2）㈽資

於快速成長中之經㾇體；（3）重振目前經䆇不┬的企業以獲利。 
第五類購併之個人動機，包㊔：（1）增加企業之䆇業柵與資

產；（2）藉由購併獲取個人權力與聲望；（3）透過購併前後之偉票

激勵制度獲取個人利益。 
第六類其他類型之購併動機，包㊔：（1）經由購併不同國家之

企業，夷避關䦭與配柵等屧㖻⡩⢀；（2）因不同市場之⋗率差異，

可取得自然避險或⋗⃴收益。 
小結以上購併動機研究，無論是 Trautwein（1990）之ᶫ種動機

理論，或是 Häkkinen（2005）的六種購併動機理論，將其應用於媒體

購併情境時，⛯期望：（1）增進媒體整體經䆇㓰率；（2）改┬媒體

獲利能力；（3）極大化媒體之市場地位；（4）提高主事者個人之聲

嬥。本文將參惴 Trautwein（1990）與 Häkkinen（2005）之購併動機

分類，以及本文此節小結之說明，並對照後續文獻中重要之策略傳播

模型各階段，並依選定之經典媒體購併個案，初探策略傳播模式及其

潛藏之策略傳播特性。 
無論媒體購併動機為何，其購併進行中與完成時之策略傳播過

程，目前並無文獻研究之，本文可以彌補此一研究缺口。而依策略傳

播理論的跨領域（Werder, Nothhaft, Verþiþ, & Zerfass, 2018）之特色，

本可勘探理解媒體之間購併的策略關係，本文即以此策略傳播視角，

全面審視媒體產業之購併。 
 
୤ȃ๊౱༈ኬȈۡဎȃ౩၌ᇄІࡦ 

「策略傳播」為一正在成長之中的跨數個學門領域的研究典範，

於 2018 年之前累積 11 年的文獻數量、研究學者與研究之全球化程

度，都呈現了成長的趨勢（Werder et al., 2018）。 
策略傳播較早也較廣為人知的定義為：「策略傳ኞ的要義為具Ҟ

的性的，೸過傳ኞ來ߦ進ಔᙃڮ٬的達成。」——策略傳播同時涉及

六種學門的專業領域：管理、行銷、公共關係、技術傳播、政治傳播
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以及資訊㙐社會行銷活動（Hallahan, Holtzhausen, van Ruler, Verþiþ, & 
Sriramesh, 2007），是一個整合且跨領域的傳播科學。van Ruler
（2018）以此進一步斉釋策略傳播：「٬策略傳ኞৡ౦化的，為其與

『意ట性之傳ኞ（intended communication）』有關，對外在世ࣚӄ力

發聲，և現並௢ቶ其ಔᙃ」，Botan（2017）則以資訊的流動與組織

的回應，定義策略傳播為：「策略傳ኞ為各種資ૻࢬ入ಔᙃ之ၮ用，

ಔᙃᏵ此規Ⴤ並୺Չ一໨傳ኞࢲ୏，此ࢲ୏回ᔈ了ಔᙃ與Ϧ౲的關

係」。 
Zerfass, Vercic, Nothhaft, & Werder（2018）評析，自 2007 年起，

於前述定義（Hallahan et al., 2007）發表 10 年之後，引起了廣泛的討

論。眾多論點之中，Nothhaft, Werder, Verþiþ, & Zerfass（2018）認

為，策略傳播概念上的意義，至少有以下四種不同的或部份相互重䔲

的類型，且目前還並不夠能完整清晰的理解。 
第一類：策略傳播已經取代了以往傳播研究中的「整合傳播」，

是一種統合性的名稱，泛指組織對任何一位利⭛關係人與閱聽人，所

發動的任何一種形式之目標導向的傳播行動，都可稱之為策略傳播。 
第二類：當代各類型之大型企業、䥩有企業以及上市公⎠，近年

⛯相互爭辯著傳播於組織中的新角色，普念認為傳播更具有策略性與

決策性。以此相對於傳播在各類型企業之內，多年以來，原有較為保

⬰之戰術性與支持性功能，已經躍⋯為甚具企業策略管理意涵的策略

傳播。 
第三類：為早期即已發生，晚近更加咔≫的傳播。是發生於軍事

與國家權力的脈絡／系絡中。例如，北大西洋公約組織（NATO）就

曾對西方世界各個軍事䚇國，發表了《北大西洋公約組織策略傳播之

軍事概念》（NATO Military Concept for Strategic Communication）報

告，斉釋其軍事策略傳播行動。 
第四類：策略傳播被使用為一個已經相當成熟的學門ȹȹ公共關

係ȹȹ的另類專門用語，公共關係發源於媒體關係，以及演說理論，

通常用以管理組織內部與外部之傳播活動，但並不包㊔行銷傳播與廣

告。 
綜觀媒體購併活動進行時，組織內與組織外之管理、行銷、公共

關係、技術傳播、政治傳播以及資訊㙐社會行銷活動，除了第三類之

軍事傳播較不適用之外，Nothhaft et al.（2018）主張之第一類、第二
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類與第四類，同時都在組織具體的計劃之中，有時則是未預期地發生

與進行⌙機處理。以此觀之，「媒體購併」不僅是策略傳播理論可以

具體完整解釋的範疇，也是可以以此發展，當代策略傳播的嶄新理論

之適當的組織與社會脈絡。更具體地說，組織進行購併時的策略傳

播，乃是將媒體購併。由購併動機發想到真實Ẁ諸實踐，至成功完成

交㖻，所對㈽資人與社會大眾的清晰陳述，甚至是進行媒體購併後管

理的一套完整的傳播過程。 
至於以上所述之策略傳播，與「媒體策略管理」的區別為何？媒

體策略管理源自於策略管理。策略管理為管理理論之次學門，是自產

業經㾇學發展而來，其研究範疇與目標，在於企業如何取得競爭優勢

與⋻越績㓰（Hill, Shilling, & Jones, 2017）。而媒體策略管理，則是

以媒體為研究對象，援用策略管理的研究方法，探索媒體企業如何取

得競爭優勢與⋻越績㓰。Chan-Olmsted（2005, pp. 16-28）主張以策略

管理的基礎理論，例如：策略思考、策略決策、代理人理論、策略領

導、策略之產業組織觀點、策略之資源基礎觀點、價值創造觀點、動

態競爭理論與策略創業等，對當代的媒體⺈商進行研究。 
本文以策略傳播視角所進行的媒體購併案研究，其必要性在於以

傳播科學為研究主體，藉由策略傳播學門之跨領域特性，建立以傳播

理論為主的媒體產業購併理論。加以媒體產業於眾多產業中具有特殊

性，McQuail（2010）主張：「൞體不僅僅是一個企業而ς」、「൞

體須要同時考ໆ經ᔮ、政治與ࣽ技Οި力ໆ之影響」。是以本文期許

得以策略傳播觀點，為傳播理論之媒體產業購併研究⤈基，既以當代

傳播理論為研究核心，又顧及媒體產業與一般產業本質之不同，應有

有別於策略管理㙐媒體策略管理之分析模式。 
Macnamara（2018）以五枭研究為基礎：（1）歐䚇國家傳播總局

模型（The European Commission Directorate-General for Communication; 
EC DG COM model）；（2）英國政府傳播㚵⊁評Ộ架構（The UK 
Government Communication Service evaluation framework; The UK GCS 
evaluation framework ） ； （ 3 ） AMEC 整 合 評 Ộ 模 型 （ AMEC 
integrated evaluation framework）；（4）新南威爾㕗政府策略傳播評

Ộ 架 構 （ The NSW Government strategic communication evaluation 
framework ）；（5 ）英國公共‍⹟傳播模型（The Public Health 
England evaluation model）。並提出「整合性策略傳播評Ộ模型」
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（如圖 1），所定義之組織泛指企業、公⎠組織、政府與非䆇利事業

組織，在策略傳播過程中，為了達成組織的各枭目標，組織於利⭛關

係 人 、 公 眾 與 社 會 中 ， 以 SMART 原 則 （ Specific, Measurable, 
Attainable, Relevant, Time-bound；明確、可衡量、可達成、相關與時

限），進行五枭依序相互重䔲的策略傳播過程：（1 ）㸾備期

（ preparation ） － 也 就 是 輸 入 階 段 （ inputs ） ； （ 2 ） 產 出 期

（production）－為行動階段（activities）；（3）散ⶫ期（distribution 
exposure）－輸出階段（outputs）；（4）回應期（response）－結果

階 段 （ outcomes ） ； （ 5 ） 成 果 期 （ results ） － 為 影 響 階 段

（impact）。 
 

圖 1：Macnamara整合性策略傳播評估模型 

 
資料來源： “A review of new evaluation models for strategic communication: 

Progress and gaps,” by J. Macnamara, 2018, International 
Journal of Strategic Communication, 12(2): 192. 

 
此整合性策略傳播評Ộ模型（Macnamara, 2018）之五大階段中的

第一與第四階段，組織受到利⭛關係人、公眾與社會因素的影響；第

三階段組織散ⶫ期中的輸出訊〗，影響了利⭛關係人、公眾與社會；

第五階段成果期的影響階段，組織與利⭛關係人、公眾與社會之間相

互影響。五個階段⛯於組織內部與組織外部之脈絡中（包㊔經㾇、政

治、社會、文化與競爭），進行評Ộ以對策略傳播作出調整。並在五

個階段中，前後依序形成了四次向前一階段回棳調整的迴⚰，而當策
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略傳播過程結㜇，無論組織已經預期或未預期的影響，都將回到組織

系絡與利⭛關係人、公眾與社會系絡中，對整個策略傳播過程產生新

的㲊㿦，直到整起事件與專案完全結㜇。於 Macnamara & Gregory
（2018, p. 469）的研究中，則主張將 Macnamara（2018）之整合性策

略傳播評Ộ模型模型，由原「傳播訊〗之跟希」，延伸為開放修聽形

式的雙向㹅通。 
Wiggill（2011）提出非䆇利事業（non-profit organization, 以下簡

稱 NPO）的策略傳播管理模型（如圖 2），是一個考量了 NPO 特

性，並將「Steyn & Puth 模型」（Steyn & Puth, 2000）簡化為之後的

模型。總計有九個步樇，自⎛上方開始向ⶎ方進行，並形成一個迴

⚰：⎛上方開始共有六個策略層䳂階段（原模型為䵈色）為「策略層

䳂（strategic level）」，自⎛上方直到模型迴⚰的底部ⶎ方。自迴⚰

底部⎛方開始共有兩個階段，為「功能層䳂（functional level）」。⎛

方中⣖單一個階段則為「執行層䳂（implementation level）」。策略

層䳂六個階段分別為：（1）對於議題的早期確認；（2）䨩現策略

（emerging strategy）；（3）企業與組織策略；（4）確認利⭛關係

人；（5）確認利⭛關係人的需求與期待；（6）相對於利⭛關係人的

需求與期待，評Ộ組織的目標與風險。功能層䳂的兩個階段為：

（1）制定宏觀的傳播策略，建立策略關係與目標連結；（2）執行夷

劃之妪定。執行層䳂的階段，為修聽所有利⭛關係人的想法與回棳。 
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圖 2：Wiggill非營利事業策略傳播管理模型 

 
資料來源： “Strategic communication management in the non-profit sector: 

A simplified model,” by M. N. Wiggill, 2011, Journal of Public 
Affairs, 11(4): 232. 

 
本文主㖐雖聚焦於探討媒體產業購併之可能的策略傳播模式，然

而傳播之於企業購併的貢獻，歷來文獻已多有討論，如二十世紀晚期

發表之研究，Bastien（1987）探討三⬿購併案中的行為與傳播模式，

研究總結：「傳ኞ是管理被ᖼٳ之Ҟ኱Ϧљ，其種種不確定性因ન

之關鍵」。進入二十一世紀，Balle（2008）主張傳播之於購併後的整

合流程，是一個關鍵性的策略工具，雙方整合時期諸多經理人的「存

ṉ㓠關之心」，都得以優質的傳播管理之，以達到購併後整合之預期

目標；Allatta & Singh（2011）探索購併後整合期間，主併者與被併

目標公⎠員工、組織之內與跨組織之間，不斷演進且變動中的傳播模

式；Angwin, Mellahi, Gomes, & Peter（2014）則將研究關懷置於「不

同的傳播取徑，如何影響購併的結果。也就是探究購併後整合的績㓰

為何？」，其研究結論為：良好的傳播，於美國與歐洲的購併個案實

⊁中，可以產生優質的購併後整合績㓰；Bansal & King（2020）新近

的文獻中，以印度的五個購併個案，進行其傳播策略研究，於購併複
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雜的組織變朑下，多數文獻主張「有用、及時、正確與資訊充足之傳

播」外，發現傳播的㓰能，也有岜於組織內成員對於公平與否的認知

程度。傳播研究本重視策略傳播對於組織購併脈絡下之重要性，且已

經有以上舉例說明之傳播研究，所⤈定的根基。 
本文以下㒔選取著名且深具影響力之美國大型媒體購併個案，並

參惴以上二個策略傳播（管理）模式，進行策略傳播理論之研究，發

展於媒體購併情境之下的當代策略傳播管理模式與理論。 
 
ဓȃंـПݲᇄএਰᒵڥ 

質性研究對於管理學門研究之重要性，主要在於質性研究能夠提

供 一 般 量 化 研 究 所 不 㖻 產 生 的 深 刻 洞 察 力 （ Denzin & Lincoln, 
2003）。Gephart Jr（2004）認為管理領域進行質性研究之重要原因，

有以下四點：（1）質性研究能夠對於真實世界中的各種實際行動，

提供較為娛盡的描述；（2）可記錄媒體管理實⊁上種種社會化過程

的基礎；（3）同時提供能夠豐富媒體管理領域的重要議題、概念，

及值得記錄下來之媒體管理個案；（4）也能夠藉著聚焦於關鍵的人

與人之間的互動，以及不同研究變數之間的現象與關係，對媒體管理

研究與媒體策略傳播理論，賦予深刻意義。 
本研究為跨傳播理論與管理實⊁之跨領域研究，研究主體為媒體

購併，研究目的則為策略傳播模式之探索與新理論之建立，與以上學

者（Denzin & Lincoln, 2004; Gephart Jr, 2004）理解相符，故採用質性

研究。而本文是研究者以被研究者的觀點出發，記錄並思考，自個案

中所觀察得知的媒體購併進行中之策略傳播現象，以此進行概念化與

理論化，研究徼徑是Ⱄ主位徼徑。 
個案選取樣本至為重要，與本文之研究品質ẹ㇂相關。Kuzel

（1992）根據不同的探索目的，提出質性研究抽樣策略之分類，其中

關鍵性策略之要義，在於將選樣個案之媒體購併策略傳播邏輯與模

式，推論至其它個案之上；典型個案抽樣策略，在於指出一般媒體購

併之真實狀況；深入性抽樣策略，則特別針對一䳂或次䳂資料非常充

分的個案，期望能達成深入研究抽樣對象的研究目標，以通則化至其

他媒體購併實⊁個案。 
本文以上述個案選取之關鍵性策略、典型個案抽樣策略與深入性
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抽樣策略，選取徒士⯤購併䙖⃳㕗動畫工作室（Pixar Animation 
Studios，簡稱䙖⃳㕗），為個案研究樣本。能以此個案推論至其他媒

體購併，為全球媒體購併之策略傳播，找出適當的分類模式，作為一

探索性的研究。 
Eisenhardt（1989）主張由個案研究建立理論，所選取之個案，

必須有助於新的理論之複製或是延伸，而於個案研究構䭱理論過程

中，須與個案之資料緊⭮倗結並反覆印證。徒士⯤購併䙖⃳㕗案，是

徒士⯤執行長刦格（Robert Iger）於 2005 年甫上任時，所進行的第一

⬿購併案。被併之目標公⎠䙖⃳㕗負責人，為喳果公⎠（Apple Inc.）
共同創辦人屰ỗ㕗（Steve Jobs）。因此案為徒士⯤與䙖⃳㕗雙方，以

偉票㎃偉交㖻，由徒士⯤收購䙖⃳㕗，屰ỗ㕗經此購併之後，2006 年

起至其 2011 年過世之前，約有五年期間，以其擁有之㎃偉後之徒士

⯤公⎠偉票，成為主併公⎠徒士⯤之最大偉東（Iger, 2020, p. 11）。

此案同時是屰ỗ㕗於伡か難治之䗴䕯復發之際，其個人與企業重大之

決策，徒士⯤與䙖⃳㕗，同時都在張力甚大的個人、組織與社會脈絡

之下，進行著購併時期策略傳播。此案不僅成為後續刦格㑼任徒士⯤

執行長期間，另外三個重大購併案ȹȹ漫威影業（Marvel）、䚏⌉㕗

影業（Lucas Film）與二十一世紀福㕗ȹȹ之前導個案，而刦格於

2019 年⌠任徒士⯤執行長，轉任吋事長之前，更親自完成了全球媒體

產業購併史上，迄今慹柵最高的「徒士⯤對二十一世紀福㕗購併

案」，↉此，都⤈基於此「徒士⯤購併䙖⃳㕗案」之上，刦格所有的

購併經驗與其中之策略傳播體悟，⛯來自於此案。故以此購併個案研

究建立策略傳播模式新理論，確有助於新的傳播理論之複製或延伸。 
J. Lofland, Snow, Anderson, & L. H. Lofland（2006）認為研究人員

於進行質性研究資料蒐集與記錄時，須注意以下ᶫ枭要點，可強化研

究之信、㓰度：（1）報導的直接性。本文使用次䳂資料文獻，包㊔

購併案主併方之執行長刦格於 2020 年出版專書中之自述䳘節（Iger, 
2019／媞え文譯，2020）、2020 年其於 MasterClass 線上婚程之講㌰

與書面資料（Iger, 2020; MasterClass Online Classes, n.d.），以及徒士

⯤與䙖⃳㕗最新⭀方網站資料等，報導之直接性可謂⃩當；（2）研

究人員與受訪者所在的空間位置。本文以主併方執行長自述為研究主

體，為執行長親自撰寫與口述之重要資料，研究者與研究對象位處之

空間位置，可公正不ῷ頗地理解其購併當時策略傳播意涵，不至於㚚
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解原意並拗誤解讀，同時也不會產生；（3）所蒐集的資料之社會位

置受到㚚解之顧慮；以及（4）資料蒐集時顧及個人䥩利的拗誤與ῷ

差。ⓗ一可能的ῷ差為，執行長職⊁⌠任之後，現任徒士⯤吋事長的

刦格，其實已經於其書中✎承：於 2005 年初任執行長時，㑼心其㑼

任執行長之任期，僅有《屉星》美國 500 強（Fortune 500）所評選的

大公⎠執行長之平⛯四年任期，自然期望能因為徒士⯤購併䙖⃳㕗創

造之偉東價值，而留任並拉長其執行長任期。然而於其書中，已可看

出刦格相當努力於雙方企業價值之提高，以及將高階員工工作准臺之

打造，列為購併前期之首要任⊁。至於；（5）研究者與研究對象之

前曾經發生的拗誤，與此研究無涉；（6）研究的內在一致性。蒐集

之資料整理成為報導文獻時，是否具有內在的一致性？某一個時點上

所陳述的「時間ɬ空間」事實，是否與另一個時點上所陳述的「時間

ɬ空間」事實有所不同？本研究個案發生之時間僅約一年，且為當時

大眾、小眾、分眾之所有媒體眾所䞂目的購併案，關鍵人物與組織記

憶⣙㸾機會甚Ỷ，且正因其為公眾ȹȹ包㊔擁有徒士⯤與䙖⃳㕗偉票

之眾多㈽資大眾ȹȹ甚為關切的大型集團上市公⎠購併案，徒士⯤吋

事會除了與美國及各主要國家主管機關㹅通，其對外報告之嚴謹程度

甚高，也必須符合美國公⎠法制夷範，以及美國紐約證⇠交㖻所之諸

多要求，研究的內在一致性可確保；（7）研究的外在一致性。本研

究資料蒐集完備之後成文，是否與原報導的主題及內容一致？研究者

是否⋗聚足夠的獨立說法？對於存有差異的觀點，研究者是否作了足

夠的努力與受訪者對話？亦由於研究者使用執行長親自說明之資料的

嚴謹真確，研究之外在一致性可被確認檢驗。 
表 3 為本文經由徒士⯤購併䙖⃳㕗個案，探索媒體產業購併之策

略 傳 播 模 式 之 架 構 ， 於 文 本 （ 主 要 為 專 書 中 之 自 述 ， 並 參 考

MasterClass 線上婚程之講㌰與書面資料）中，逐一分類、⼁整：

（1）購併階段；（2）重要事件、找出；（3）潛藏之策略傳播模

式，以及；（4）該時期之策略傳播特性、與；（5）Macnamara 之策

略傳播模型對照；（6）Wiggill 之策略傳播模型對照；也探究（7）

主併者於各時期之購併動機轉㉀。 
 

表 3：初探媒體產業購併策略傳播模式研究架構 

ˍ 購併階段 以整起購併之發展過程，劃分出可完整說明此次
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購併之數個具代表性之階段並命名 

ˍ 重要事件 於文本中厫取出各階段發生之二起具代表性的重

要事件 

ˍ 策略傳播模式 收㔪並具以詮釋本文㒔探索之媒體產業購併之策

略傳播模式，並逐一為各模式命名 

ˍ 策略傳播特性 具體說明媒體購併各階段之策略傳播模式的不同

特性 

ˍ 策略傳播模型 
與 Macnamara 之策略傳播階段相互對照說明 

與 Wiggill 之策略傳播階段相互對照說明 

ˍ 購併動機 參惴 Trautwein 與 Häkkinen 之購併動機分類，以

及本文之媒體購併動機小結說明 

資料來源：本研究整理。 

ӂȃज़ρѻᗊځҪպ඼ਰ 

䙖⃳㕗由喬治䚏⌉㕗（George Lucas）創立於 1979 年，創立之初

是䚏⌉㕗影業收購的凱姆團隊（Catmull’s team, Alcacer, Collis, & 
Furey, 2010）。1986 年，喳果公⎠共同創辦人屰ỗ㕗，收購此由䚏⌉

㕗收購設立的暣儎動畫事業，將其獨立成為一家位於美國加ⶆ中西部

愛卓利維爾市（Emeryville）的暣儎動畫製片⺈，當時員工為 40 人，

䙖⃳㕗動畫工作室正式成立（Alcacer et al., 2010; Pixar, n.d.）。2006
年，徒士⯤以 74 €美元收購䙖⃳㕗，交㖻條件為全偉票交㖻（all-
stock deal），以 2.3 偉徒士⯤偉票交㎃ 1 偉䙖⃳㕗偉票，䙖⃳㕗至此

成為徒士⯤的全資子公⎠，屰ỗ㕗也因此擁有䙖⃳㕗㎃偉後之徒士⯤

偉票，至其離世之前，成為徒士⯤在 2006 年至 2011 年間的最大個人

偉東（Iger, 2019／媞え文譯，2020; Iger, 2020, p. 10），對整個徒士⯤

集團擁有關鍵的影響力。 
㇒至 2020 年，䙖⃳㕗總計發行 22 部動畫長片，第一部是 1995

年的《䍑具總動員》，最近一部是 2020 年的《二分之一的櫼法》。

㇒至 2019 年中，䙖⃳㕗所有作品，於全世界累計約有 140 €美元的

票㇧，平⛯每部暣影約賣座 6.8 €美元。䙖⃳㕗共有 15 部暣影，曾進

入全球暣影票㇧收入前 50 名。2010 年的《䍑具總動員 3》成為全球

首部賣座崭過 10 €美元票㇧的動畫暣影。累計至 2020 年，䙖⃳㕗已

經獲得 21 次⤏㕗⌉䋶、10 次慹球䋶、11 次吃厲美䋶以及其他若⸚䋶
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枭（Pixar, n.d.），是一家於動畫美學、故事傳述、社會層面，乃至於

全球暣影產業，⛯具有極大影響力的媒體企業。 
徒士⯤集團創立 1923 年，是美國一家跨國媒體集團，總部位於

美國加ⶆ南方㳃㛱䢗㝷本⃳（Burbank），目前市值崭過 3,200 €美

元，以 Covid-19 前之年度䆇收、䆇業利㼌，以及偉票上市之市值計

算，為當今全球最大的媒體集團。其䆇業利㼌自 1991 年之 11 €美

元，成長至 2019 年之 149 €美元。18 年以來的集團年度䆇業利㼌複

合成長率（CAGR）為 15.6%，為全球媒體產業中最高幾家業者之

一，而其主要之獲利來源，與其他當代大型跨國媒體集團相仿，⛯是

經由合併與收購，之「非生機成長」（non-organic growth）模式快速

發展（The Walt Disney Company, 2020, 2021）。 
以下將「徒士⯤購併䙖⃳㕗」個案，分為可完整說明此次購併過

程之六個階段：除了（1）勾勒出每一階段發生之二起重要事件；

（2）並與 Macnamara；以及（3）Wiggill 之策略傳播階段相互對照；

（4）且參惴 Trautwein 與 Häkkinen 之購併動機分類，與本文之媒體

購併動機小結；（5）逐漸收㔪並具以詮釋本文，㒔探索之媒體產業

購併之策略傳播模式；並（6）具體說明媒體購併各階段之策略傳播

模式的特性。 
本文之參考文獻，主要為㑼任徒士⯤執行長 15 年，目前仍為徒

士⯤集團吋事長的刦格自述傳記專書：《我生命中的一段歷險：徒士

⯤執行長伭ỗ特・刦格十五年學到的婚題》（The Ride of a Lifetime: 
Lessons Learned from 15 Years as CEO of the Walt Disney Company）的

中文與英文版（Iger, 2019／媞え文譯，2020; Iger, 2019）。其他參考

資料為：《大師線上婚程》網路Ẁ費婚程，刦格親自於線上視訊的錄

影演講婚程共 13 堂（MasterClass Online Classes, n.d.），與《大師線

上婚程》可下載之婚程書面資料（Iger, 2020）。《徒士⯤偉東會年度

報告》（The Walt Disney Company, 2020），是本章節文前對其集團

成長簡述之參考文本，研究過程中也查閱徒士⯤（The Walt Disney 
Company, 2021）與䙖⃳㕗（Pixar, 2021）於維基百科之最新資料。 
 
Ιȃีདᇄၐ௤෈ 

事件一Ǻ्γѭ୏ฝ的經ᔼ֚ნ。 
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3116 年 21 Д 4 Вࢃ期一，我正Ԅ成為्γѭϦљ的ಃϤҺ

୺Չ長。ǾǾဠ事཮前，我要؃्γѭ୏ฝЬ管 Cook 與

Bergman 整理्γѭ୏ฝ過去十年的ൔ֋，х؂ࡴ一部影片

與其౻܊ԏ入฻฻，他們兩人卻都很ᏼ心，Cook ᗋ對我

說Ǻ「ൔ֋्γѭ୏ฝ的現ݩ，對գ以୺Չ長身份在ဠ事཮

ύ的߃ԛൔ֋，實在不是一個ӳ的開始Ǽ」ǾǾ但我֋ນი

໗不須ᏼ心，我只是想要對्γѭ୏ฝҞ前正ೀ在的ѱ൑地

位，做一個ڶ౗的ຑ՗。（Iger, 2019／ᒓ஽文᝿，2020，頁

169-170; Iger, 2019, pp. 128-129; MasterClass Online Classes, 
n.d.） 

 
事件ΒǺᖼٳҜլථ可能性的؁߃發想。 

 

其實這一Ϫ都是為了一個ᐟ進的想法而做的，整個Ϧљ我只

有與 Tom ϩ享過，在我要؃ Cook 與 Bergman 整理ൔ֋的

前一周，我問 TomǺ「我們ວ下Ҝլථ如何？」Tom ᗋ以

為我是在開ވઢ，但我֋ນ他說我是ᇡ真的，Tom 說Ǻ「ၘ

դථ๊對不可能ஒҜլථ፤๏我們的，就ᆉ他ᜫ意，ሽ਱恐

Ψ不是我們б得起的，्γѭဠ事཮更不཮ᜫ意Ѝб這麼܂

大的一฽ᒲ的Ǽ」，而 Tom 其實說得很對。（Iger, 2019／
ᒓ஽文᝿，2020，頁 170; Iger, 2019, p. 130; MasterClass 
Online Classes, n.d.） 

 
這是購併初始的階段，本文定義為「發想與試探期」，Bobȹȹ

刦格於其自述書中及對外界提到自己時的簡稱ȹȹ於徒士⯤吋事會仍

對其㑼任執行長存有爭議與疑慮中上任，接手前任徒士⯤第五任執行

長湍可刦能（Michael Eisner），崭過了二十年的任期中，所留下不Ἓ

的經䆇成果與一些待解的難題。刦格選擇儘速正視徒士⯤的經䆇困境

並嚴格自省，尤其是相較於當時廣受民眾㬉彶的䙖⃳㕗動畫，嚴重⣙

去了廣大閱聽人曺䜆與市場佔有率的徒士⯤動畫事業。此時期為發想

與試探期，初生之䉊執行長的初初發想，可能最有㓰卻也最為激進的

解決方案，購併當時當時全美ȹȹ也是全世界ȹȹ最優質且最受美國

閱聽大眾╄愛的䙖⃳㕗，然而，刦格眼前的問題重重。 
參考 Macnamara（2018）的策略傳播模型，此時期可歸類於五個
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時期中之第一時期：「ˮ㸾備期˯與ˮ輸入階段˯」。事件一：「徒

士⯤動畫的經䆇困境」與事件二：「購併䙖⃳㕗可能性的初步發

想」，都是徒士⯤第六任執行長刦格心中未來的啵圖，也是一些並未

成功的媒體購併案。其主事者心中的重要啵圖，無論未來成功與否，

都在心中繪製著，並初次分享予重要工作⣍Ờ，都是發想與試探，也

是心中的㸾備。 
依 Wiggill 策略傳播模型策略層䳂六個階段觀察，此時可為：

（1）「對於議題的早期確認」，與（2）「䨩現策略」。其實此議題

於此時⯂未確認，並不能算是「早期確認」。而刦格心中確實是䨩現

了這個重要的購併策略，「䨩現」此名詞為管理學門次領域策略管理

之重要語⼁，而人類的企業策略管理個案，已經證實多數⛯為䨩現，

並非長久運作或夷⼳夷劃的結果，媒體產業也不例外。 
就購併動機類型言，事件一與事件二此刻並不明顯，然而由個案

文本理解，本文小結之：（1）增進媒體經䆇㓰率、（2）改┬媒體獲

利能力，為此階段可以確定的購併動機。 
本文主㖐所探索之策略傳播模式，本文將此階段命名為：啟動模

式。 
 
Πȃϱഋྜ೽෈Ι 

事件ΟǺ強調當前Ϧљ經ᔼ問題的ᝄ重性與可能的解決方

案——一個ᖼٳ案。 

 

ဠ事཮ύ的൳位成঩，ޔ到最ࡕ一څ都反對Һڮ我，Ꮓ管׫

౻結果出᝗，我的୺Չ長ᙍ୍ᕇ得了一致的೯過，但我و進

ဠ事཮཮議࠻時，ޕၰ在০有൳位्γѭဠ事，並不Ⴃ期或

是並不希望，我在這個्γѭ୺Չ長的位η上ࡑ上ϼ

Φ。ǾǾ我的首ԛൔ֋ޔ指經ᔼ的核心Ǻ「各位都ޕၰ，्

γѭ୏ฝ真的是一იᕪ。ǾǾ過去整整十年，्γѭؒ有創

೷出一個新的୏ฝف色，ǾǾᖝཞଯ達ऊѤሹऍϡ，ǾǾ同

一時間Ҝլථ在創意與୘୍上，卻取得了多ԛ的成ф。ࠔจ

研究的結果，於有十Βྃ以下小࠸的஁ζ௼ဂύ，Ҝլථຬ

ຫ了्γѭ，成為҆ᒃ們ᇡ為有੻於Ӵ們家৥的ࠔจ，而在

一對一的К較ύ，Ҝլථ更是大គ्γѭ許多Ǽ」，「自從
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我被Һڮ的過去這Ϥ個Д以來，我פၹ了୏ฝ與ႝ影ᇙբՉ

業，࣮過所有可能ᏼ當大Һ的人，結果ؒ有Һ何可能的人

選，或許，我們可以ԏᖼҜլථǼ」 

這個想法帶๏ဠ事཮現൑一個ᛈࣆ性的結果，要是當時我৾

๱一ЍЕᄵ，我཮用力ᄟ它來ࡠൺ཮൑જׇǼ 

「我並不ޕၰҜլථ是否ᜫ意出୧，若是如此，我相ߞሽ਱

Ψ一定相當ଯܳ，Ѐ其，ၘդථΨ不ϼ可能想፤Ǽ」這個說

法讓一些ဠ事᚞了一α਻，卻Ψ讓另外൳位ဠ事，為了是否

要޸費ኧ十ሹऍϡᖼٳҜլථϦљ，立څ於ဠ事཮ύ展開了

長時間的討論。（Iger, 2019／ᒓ஽文᝿，2020，頁 171-175; 
Iger, 2019, pp. 130-134; MasterClass Online Classes, n.d.） 

 
事件ѤǺ߿於面對個人ᙍ୍可能ᡂ୏的॥ᓀ。 

 

我於ಃ一ԛ୺Չ長ൔ֋ύ就提出重大議題，Ꮴ致ଯ໘Ь管

Tom 於཮ࡕ對我ޔ言Ǻ「（գ在ဠ事཮ύ這樣ൔ֋，）我們

都不ᇡ為գ཮保Րգ的୺Չ長۔位Ǽ」 

而當天回到家ύ，我的ϼϼ Willow Ψ對我說Ǻ「ၘդථ҉

ᇻ不཮፤๏գǼ」並提醒我Ǻ「《଄ࢃ》雜ᇞຑ選的ϖԭ大

企業的୺Չ長，ѳ֡Һ期都不到Ѥ年Ǽ」但我解᠐Ӵ的意思

是Ǻ「反正գؒ有ࣗ麼ཞѨ，大ᖌ一點反而К較ӳǼ」

（Iger, 2019／ᒓ஽文᝿，2020，頁 175-176; Iger, 2019, p. 
134） 
 
購併初始階段之後，進入內部㹅通期之一，刦格對吋事會成員，

於執行長（CEO）經䆇報告中，正式提出購併䙖⃳㕗的構想，結果造

成了現場極大的爭議炰然而，這明顯不是徒士⯤吋事會與此案獨有的

現象。媒體購併與一般產業購併，因為經常涉及組織資本、架構與業

⊁Ⱄ性的大幅變動，是Ⱄ非生機成長，於不同產業與不同組織，必然

成為一個正反、利⺲須多所討論的䆁手議題。 
徒士⯤高層主管與刦格的⥣子，都對刦格提出了警告，刦格此時

展現了面對困境與質疑時刻的領導能力，並沒有退縮而立刻收回此大

入構想之意。吋事會中與會後雖然有吋事強烈反對，但事後也有足夠
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多數的吋事感到興趣，《徒士⯤公⎠屉報》（The Walt Disney 
Company, 2020）提及，刦格正式地得到了一個「黃䅰」ȹȹ並非㙊

行無旣的「䵈䅰」，有可能隨時被徒士⯤吋事會┲ ȹȹ可以繼續探

索徒士⯤購併䙖⃳㕗的可能性。 
參考 Macnamara（2018）的策略傳播模型，此時期可歸類於五個

時期之第二時期：「ˮ產出期˯與ˮ行動階段」˯。事件三：「強調

當前經䆇問題的嚴重性與可能的解決方案ȹȹ一個購併案」，與事件

四：「≯於面對個人職⊁可能變動的風險」發展中，刦格開始與吋事

會成員誠實並直接地奮力㹅通，並將個人的職涯風險置之度外。 
依 Wiggill 策略傳播模型的策略層䳂六個階段觀察，可為：（3）

「企業與組織策略」，與（4）「確認利⭛關係人」。刦格已經定調

購併䙖⃳㕗的策略行動，可以成為徒士⯤動畫起㬣回生的重要一步，

並確認了此案之利⭛關係人，為徒士⯤吋事會成員以及䙖⃳㕗的負責

人屰ỗ㕗。 
就購併動機類型言，此刻已經明顯，可由 Häkkinen（2005）所提

出之動機中三大類購併動機說明：（2）「增進內部㓰率」，主要是

為了獲取夷模經㾇與範疇經㾇；（3）「改┬競爭環境」，提高徒士

⯤動畫之市佔率，而收購徒士⯤動畫最重要的競爭對手䙖⃳㕗，可枮

勢降Ỷ當時媒體產業的崭柵產能；（4）刦格「個人之動機」，由與

其⣓人的對話及其自行解讀看出，刦格自然期望藉由一起成功的購

併，㌴㎉個人的組織權力與產業聲望。 
本文主㖐所探索之策略傳播模式，與前一階段相同，整起媒體購

併事件正在慆慨起步中，此階段本文亦命名為：啟動模式。至於此

「啟動模式」階段之策略傳播特性為：慸清組織之困境，並思索購併

可能對象，面對各種問題，同時不斷確認策略與利⭛關係人，領導者

刦格≯於啟動購併議題，並㈖演關鍵的策略傳播者角色。 
 
έȃϱഋྜ೽෈ΠᇄѴഋྜ೽෈Ι 

事件ϖǺ接ڙಔᙃϣ部的ቍᒐ。 

 

整體而言，ဠ事們的共同結論是，這件ᖼٳ案不可能཮發生

的，但不֫讓我們來探索一下，或者就自ুু人փ。我Ҭ代

Tom 開始對ᖼٳ的଄୍結構，進Չ一個ᄇۭ的ϩ݋，但Ψ֋
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ນ他其實並不࡚，因為我ଭ上就཮ᒃ自向ၘդථ提出這個想

法，很可能就立څ證明，這個ᖼٳҜլථ的想法是一൑ფ。

（Iger, 2019／ᒓ஽文᝿，2020，頁 176ǹIger, 2019, p. 134; 
MasterClass Online Classes, n.d.） 

 
事件ϤǺ對ၘդථ大ᖌ提出ԏᖼ要ऊ。 

 

我޸了整個上ϱ，想要Ѻႝ၉๏ၘդථ，但是都提不起߿

਻，ಖ於到了下ϱωѺ，卻ؒ有聯絡上他，這樣反而讓我᚞

了一α਻。但是ఁ上他回我ႝ၉，我們討論了्γѭ與᝴果

Ϧљஒ要ӝբ發Ѳ影ॣ iPod 的事，然ࡕ我ಖ於說出來Ǻ

「቎，我有另一個ᅭئ的點η，我可以在一兩天ࡕ過去與գ

討論༏？」，當時我ᗋ不了解ၘդථ有多麼഻៿ᅭئ的點

η，他立څ說Ǻ「գ現在就֋ນ我Ǽ」ǾǾ「我一ޔ在思索

्γѭ與Ҝլථ各自的未來，」我說Ǻ「գᇡ為若是्γѭ

ԏᖼҜլථ，這個想法如何？」我฻๱他௠ႝ၉或是大ઢ起

來，然而在他回ᔈ之前，是一段很長的ᓉᓨ，而與我所想像

的࡞࡞相反，他說Ǻ「գޕၰ༏，這並不是世ࣚ上最ᅭئ的

想法。」ǾǾ我ག到๝上ဏન㑱ଯǺ「非தӳ，我們ϙ麼時

ং可以再繼續ు談？」（Iger, 2019／ᒓ஽文᝿，2020，頁

176-177 ǹ Iger, 2019, pp. 135-136; Iger, 2020, p. 11; 
MasterClass Online Classes, n.d.） 

 
內部㹅通期一之後，進入內部㹅通期二，內部的冷◚熱媟或是不

以為然，也是任何組織進行購併時的常態，媒體產業自不例外。而刦

格所面對的並不是䥩下的爾嘆我姸與政治權櫍，吋事之間此刻公開的

◚媟，其實並不是意在盡力㒼旣購併案推動，只是認為徒士⯤購併䙖

⃳㕗這個想法成功的機率甚Ỷ。同時展開的「外部㹅通期一」，則是

一場困難啟滺的專業場域中的嚴倭對話。刦格此刻的㹅通對象，也是

此購併案最重要的利⭛關係人，是當年全球最成功的天才創業家之

一，也是䞥察科技事業的經䆇㤟模，創辦喳果公⎠之後離職復歸，並

將喳果公⎠起㬣回生，且正在領導當世最成功的動畫暣影公⎠䙖⃳㕗

的屰ỗ㕗。徒士⯤吋事會成員的警告與◚䪹，加深了刦格身為此刻組
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織內的策略傳播者，於此階段的舉步維艱，然而屰ỗ㕗的Ǻ「գ現在

就֋ນ我Ǽ」、「գޕၰ༏，這並不是世ࣚ上最ᅭئ的想法。」並非

否定，也為了之後的深入討論購併，打開了䙖⃳㕗公⎠這一端的討論

䵈䅰。 
參考 Macnamara（2018）的策略傳播模型，此時期仍可歸類於五

個時期之第二時期：「ˮ產出期˯與ˮ行動階段˯」。事件五：「接

受組織內部的◚媟」，與事件六：「對屰ỗ㕗大入提出收購要約」，

徒士⯤內部的利⭛關係人吋事們有了初步的反應，䙖⃳㕗創辦人屰ỗ

㕗也栀意開始進行談判，但⯂未往策略傳播第三時期推進。 
依 Wiggill 策略傳播模型策略層䳂六個階段觀察，可為：（6）

「相對於利⭛關係人的需求與期待，評Ộ組織的目標與風險。」在組

織內吋事們的◚媟之下，刦格仍交Ẁ同ṩ任⊁，對購併案進行完整的

屉⊁分析。ょ本案發展至此刻，刦格⯂未有機會進行此六階段之

（5）「確認利⭛關係人的需求與期待」，但一㇯可以㙊快討論的大

門，已經在屰ỗ㕗的首肯下向䙖⃳㕗㔆開。 
由 Trautwein 購併動機類型思考，可發現此刻徒士⯤吋事們對此

案的購併動機仍不明確，但策略傳播主事者刦格益發➭定，因此可為

（1）「購併為媒體集團之間一理性地選擇」。 
本文主㖐所探索之購併情境下的策略傳播模式，此階段命名為：

回棳㙐深思模式，購併之策略傳播進入了組織內、外之回棳以及深思

時期。 
 
ѲȃѴഋྜ೽෈Πᇄϱഋྜ೽෈έ 

事件ΎǺ展現策略傳ኞ者的專業與熱情，面對Ь事者的反

對。 

 

ၘդථ與我在уԀ Cupertino 的᝴果Ϧљဠ事཮཮議࠻見

面，ǾǾ另一面ᕅ是一塊қ݈，可能有 25 मЁ那麼

長，ǾǾ他Ћඝ๱฽ǾǾ很用ࠂ地寫下了Ǻ「्γѭ的文化

཮ᄛ྄ҜլථǼ」ǾǾ「्γѭ有ϼ多的問題ࡑ解，要解決

可得઻上ӳ൳年Ǽ」「๮ᅟຉ討Ⴧ這樣的ᖼٳ。」「Ҝլථ

ஒ्๊ܔγѭ成為Ӵ的Ᏹ有者，就像身體௨Ѿ被人ਈᜄ的Ꮤ

他ᗋ寫了很多，其ύ一ѡ၉ӄ部是用大寫的म文字҆「。۔
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寫下的Ǻ「ݙ意力的ϩ散，཮ףఠ了Ҝլථ的創೷

力Ǽ」ǾǾ（Iger, 2019／ᒓ஽文᝿，2020，頁 178; Iger, 
2019, pp. 136-137; MasterClass Online Classes, n.d.） 

 
ǾǾ我們ᙯ而談ᜅ成的意見，由我開始，我說Ǻ「Ҝլථஒ

኷的。」ၘդථ微ઢ但ؒז我們都཮۩ᅽࡕ௱्γѭ，之ࡳ

有寫下來Ǻ「࡛麼說ګ？」我回เǺ「ᙌᙯ्γѭ୏ฝ，ஒ

ᄇۭ地改ᡂ整個्γѭ的觀ۺ以及्γѭ的ڮၮ，John 與

Ed（Ҝլථଯ໘Ь管）ஒ有्γѭ這個更大的ฝѲ，ٮ他們

盡情ච᠀。」ǾǾ兩個小時之ࡕ，қ݈上的ᜅ成意見非த

少，反對意見卻有一大୴Ǽ（Iger, 2019／ᒓ஽文᝿，2020，
頁 179; Iger, 2019, p. 137; MasterClass Online Classes, n.d.） 

 
事件ΖǺ展現策略傳ኞ者面對ϣ部反對意見時的領Ꮴ與整ӝ

能力。 

 

我回到 Cvscbol 的ᒤϦ࠻，立څ與我的ი໗進Չ討論，若是

說他們不像我這麼熱情׫入，只能說是ϼᇸඔ఩寫了

ǾǾ對他們來說，我的想法很不Ϫ實ሞ，他們ᇡ為存在。ګ

ϼ多的॥ᓀ，要б出的成本Ψϼଯ，他們Ѐ其ᏼ心我ωখখ

ᏼҺ्γѭ୺Չ長，就ஒ我自ρ的未來與Ϧљ的未來，都ܝ

 。案之上ٳ在這一件ᖼݙ

所有關於ԏᖼҜլථ的討論ύ，我一ԛΞ一ԛ被֋ޕ，這樣

做既ߵᓀΞ不ᖃ明，有些人ᇡ為要ᔈбၘդථ，是ਥ本不可

能的，他ࣗ至ஒ཮因此控制整個्γѭǼΨ有人֋ນ我，我

身為新Һ的्γѭ୺Չ長，ਥ本不ᔈ၀嘗試大ࠠԏᖼ案，我

們有一位׫資ሌՉ專家，說我ਥ本就是ᅭ了，因為ଯܳ的ᖼ

資人׫與ߎᚐ無法解決，而且ඓඝ了Ϧљިሽ、ᑼ資資ߎٳ

觀點的๮ᅟຉ，Ψ不཮ᇡ同這個ᖼٳ案的。（Iger, 2019／ᒓ

஽文᝿，2020，頁 183; Iger, 2019, p. 140; MasterClass Online 
Classes, n.d.） 

 
策略傳播者於此時期更加艱彃炰策略傳播之整合理論觀點，於此

階段可解釋刦格身為厄沍執行長，所Ẁ出的對外與對內整合的努力。
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對外，面對眾所皆知不㖻㹅通的屰ỗ㕗，對內，則要面對吋事與高階

主管諸多反對意見乃至於㉐㑲，再再考驗著刦格。其實刦格若於此刻

放棄，應該沒有任何人會有意見，䙖⃳㕗動畫與喳果暣儎的負責人屰

ỗ㕗，以及徒士⯤內部的高階主管⛯是，但刦格選擇持續努力。刦格

➭持認為䙖⃳㕗收購案可以改變徒士⯤，不僅讓徒士⯤動畫改變、成

長，屰ỗ㕗也將因此進入徒士⯤吋事會，刦格認為屰ỗ㕗能將⋻越與

野心的文化注入徒士⯤的埨㵚中，並以改造整個徒士⯤，但徒士⯤吋

事會可能不同意，因為若以徒士⯤和䙖⃳㕗雙方之㎃偉交㖻來看，屰

ỗ㕗於交㖻之後將會成為徒士⯤最大個人偉東（Iger, 2020, p. 10）炰

文本中也顯示刦格於此時期對其徒士⯤團隊表示感嫅，尊重他們的意

見，因為這是團隊為刦格著想的表現，但刦格打定了主意，在確認此

案已經⣙㓿之前，都要盡一切力量去實現這件收購案。 
參考 Macnamara（2018）的策略傳播模型，此時期可歸類於五個

時期之第二時期與第三時期：「ˮ產出期˯與ˮ行動階段˯」，以及

「ˮ散ⶫ期˯與ˮ輸出階段˯」。事件ᶫ：「展現策略傳播者的專業

與熱情，面對主事者的反對」，與事件八：「展現策略傳播者面對內

部反對意見時的領導與整合能力」，說明了面對強勢主導地位的屰ỗ

㕗，與⻙勢但態度➭定的刦格，之間不平等但有建設性的㹅通（策略

傳播），以及刦格於徒士⯤內部，雖艱困卻極富栀景意義的反對意見

處理（策略傳播）。 
依 Wiggill 策略傳播模型策略層䳂六個階段觀察，可為：（3）

「企業與組織策略」，與（5）「確認利⭛關係人的需求與期待」。

屰ỗ㕗與刦格於喳果公⎠吋事會會議室中，反對意見與岲成意見的書

寫及有意義的辯論，其真實意義與底喲，一定程度上正是在確認本案

最重要的利⭛關係人ȹȹ屰ỗ㕗ȹȹ的需求與期待。 
就購併動機類型言，此刻已經更加明確，可由 Häkkinen 之六大

類購併動機說明：徒士⯤與䙖⃳㕗也許可以一同創造綜㓰，（2）

「增進內部㓰率」，包㊔㉻展了高階主管 John 與 Ed，其工作才華可

持續發展的准臺。 
本文主㖐所探索之策略傳播模式仍命名為：回棳㙐深思模式。購

併之策略傳播者（們），包㊔刦格、屰ỗ㕗與徒士⯤吋事會，都進入

了組織內之訊〗回棳以及深思時期。至於此「回棳㙐深思模式」之策

略傳播特性為：策略傳播者✎然接受各種質疑，專業評Ộ組織之目標
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與風險，並確認組織內、外各種利⭛關係人的需求與期待，接受並深

思各種不同的聲音與回棳，持續以熱誠與專業奮力領導，一偑㈃起購

併策略傳播者的諸多任⊁。 
 
ϤȃϱഋӠᐠ௶ଶᇄѴഋӠᐠ௶ଶ 

事件九ǺЬٳ者୺Չ長與被ٳ者Ҟ኱Ϧљଯ໘Ь管，ϩ享共

同的ᜫඳ與ሽॶ。 

 

我對（Ҝլථ的）John 說，୤有ӳӳ地保護能୼讓Ҝլථ的

文化如此ᐱ特的Һ何事ނ，我們्γѭ此ԛԏᖼ了Ҝլථ，

ω཮有意義。ǾǾ「Ҝլථ必須仍舊是Ҝլථ，我們्γѭ

如果不保護Ҝլථ的文化，就཮ઇᚯ了賦予Ҝլථሽॶ的事

Kpio「。ނ 說他很ଯ興᠋到我這麼說，之ࡕ我就֋ນ他我

的規ჄǺ「我希望գ（John）與（Ҝլථ的）Ed，Ψ能୼ඓ

管्γѭ୏ฝǼ」我ո力向 Fe 解ញ我之所以想要ԏᖼҜլ

ථ的理ۺ，因為Ҝլථ能୼創೷ઓڻ，核心在於Ҝլථ所建

立的ᐱ特文化，我對於強迫他們改ᡂ，ؒ有Һ何興趣，我Ψ

對 Fe 提到了，我希望 Ed 和 John 一起來重ਁ्γѭ୏ฝǼ

（Iger, 2019／ᒓ஽文᝿，2020，頁 185-186; Iger, 2019, pp. 
142-143; Iger, 2020, p. 9ǹMasterClass Online Classes, n.d.） 

 
事件十ǺЬٳ者與被ٳ者Ҟ኱Ϧљ關鍵人，一同真၈၍ញᚈ

方ӝٳ之ࡕ可能的ऍӳ發展與ᆕਏ。 

 

現在在我面前的ࡷ戰，就是要說्ܺγѭ的ဠ事཮了，我ᕕ

解我最ӳ的ܕԄ，就是讓ၘդථ、John 與 Ed，一起到्γ

ѭဠ事཮，讓ဠ事們ޔ接與他們談，ؒ有人཮К他們Ο人說

得更ӳǼǾǾဠ事཮此څ仍有൳位成঩反對這໨Ҭܰ，但是

在他們Ο人開始說၉的那一څ起，཮議࠻ύ的؂個人都被᎜

ឩՐ，他們ؒ有帶฽૶本，Ψؒ有其他ܿՋ，只是談論Ҝլ

ථ的理ۺ與工բ方Ԅ，我們（我與他們）ς經開始ფ想一起

共事，以及他們是࡛麼樣的人。ǾǾ他們෰望讓्γѭ୏ฝ

重߇ᄪᝬ。 
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很難想像ᗋ཮有ፔКၘդථ是更ӳ的௢ᎍ঩，他談到了大Ϧ

љ有܍ᏼѮ大॥ᓀ的必要，्γѭ過去的ᄪᝬ地位，以及्

γѭ၀如何ո力ω能୼ᄇۭ改ᡂ。ǾǾ關於ᆢ護Ҝլථ的文

化，ၘդථ說他෰望與्γѭ共同ո力，讓這個࣮՟ᅭئ的

點η成ф，我Ҟ࿏๱他這麼說，ಃ一ԛ對這個ᖼٳ案的成ф

ག到኷觀Ǽ 

ဠ事཮ु於 2006 年 1 Д 24 В進Չ߄決，可能成фҬܰ的੃

ڥᅅ出去了，因此我接到了許多要我ଶЗҬܰ的و৲

聲。ǾǾ當天我ܤ๱୲定的決心و進ဠ事཮，ǾǾ我盡我所

能ᆃ力地發言Ǻ「्γѭ的未來就在這裡，就是現在，在գ

們各位ဠ事的ЋύǼ」ǾǾ最ಖ౻ኧ是九౻ᜅ成、兩౻反

對，्γѭԏᖼҜլථ的Ҭܰᕇ得ဠ事཮批঑。（Iger, 2019
／ᒓ஽文᝿，2020，頁 188-192; Iger, 2019, pp. 145-148; 
MasterClass Online Classes, n.d.） 

 
經過最關鍵的人物ȹȹ被購併之目標公⎠負責人屰ỗ㕗ȹȹ的ㄟ

ㄐ陳录，以及徒士⯤吋事會中刦格最後的演說，此一影響後世媒體與

影視產業甚懭的購併案ȹȹ包㊔徒士⯤與䙖⃳㕗動畫的產業地位，以

及後續的幾⬿徒士⯤大型媒體購併案ȹȹ最䳪獲得通過，於通過之

前，反對的吋事還曾經遊說知名㈽資人，也是當時的徒士⯤吋事華

倫．巴厚特（Warren Buffet），請巴厚特協助旣㬊「這一㦩很埊的㈽

資」，憑藉著策略傳播者刦格奮力地㹅通，得以獲得其認同。而徒士

⯤吋事會於㈽票之後曾經討論，是否進行另一輪㈽票以取得完全一致

的意見，因為㑼心社會大眾與徒士⯤㈽資人，也就是眾多的徒士⯤偉

票擁有者，會對此未完全一致的㈽票結果產生疑慮，但身為此購併事

件的關鍵策略傳播者的徒士⯤執行長刦格並不介意，刦格於文本中表

述，認為外界只要知道徒士⯤吋事會批Ⅾ此交㖻即可，並不須要知道

吋事會成員的㈽票比數，而若是真的須要對外揭露，刦格認為也應該

要據實回䫼。 
參考 Macnamara 的策略傳播模型，此時期可歸類於五個時期之第

三時期與第四時期：「ˮ散ⶫ期˯與ˮ輸出階段˯」，以及「ˮ回應

期˯與ˮ結果階段˯」。事件九：「主併者執行長與被併者目標公⎠

高階主管，分享共同的栀景與價值」，與事件十：「主併者與被併者
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目標公⎠關鍵人，一同真誠詮釋雙方合併之後可能的美好發展與綜

㓰」。可以生動地目䜡：刦格、屰ỗ㕗、John 與 Ed，一同面對徒士

⯤吋事會中反對購併者的挑戰，共同㈖演著優異的策略傳播領導者，

對內傳播，期望打造購併後的綜㓰與長久的信任關係，以及對於振興

徒士⯤動畫的熱情，爭取徒士⯤吋事會成員們的認同與支持。 
此時依 Wiggill 策略傳播模型策略層䳂六個階段觀察，可為：

（5）「確認利⭛關係人的需求與期待」，與（6）「相對於利⭛關係

人的需求與期待」，評Ộ組織的目標與風險。努力爭取䙖⃳㕗的 Ed
和 John 對購併案的支持之後，刦格更與屰ỗ㕗、Ed、John，一同㈖

演策略傳播者，說㚵仍有疑慮的徒士⯤吋事會，當屰ỗ㕗於吋事會中

說著他渴望與徒士⯤「共同努力，讓這個看似瘋狂的點子成功」時，

刦格首度對此購併案之成功感到㦪觀，由於策略傳播者們的㓄手，尤

其是組織領導者所㈖演的策略傳播角色，對於購併交㖻的通過與日後

的綜㓰達成，更是舉足庽重。而「共同努力，讓這個看似ˮ瘋狂的點

子成功˯」，其中成功的定義之一，是資本市場廣大㈽資人的支持，

以至於購併後的徒士⯤偉價持續上㻚，為廣大徒士⯤偉東創造價值，

這一點當然是屰ỗ㕗與刦格共同的使命，此時也增加了徒士⯤的偉東

為利⭛關係人。不僅（5）「利⭛關係人的需求與期待」（偉價成

長）需要確認，（6）徒士⯤與䙖⃳㕗的目標與風險也被評Ộ了。 
就購併動機類型言，至此更確切於本文小結之三點：（1）增進

（徒士⯤加上䙖⃳㕗之）媒體經䆇㓰率；（2）改┬（徒士⯤加上䙖

⃳㕗之）媒體獲利能力；（3）極大化（徒士⯤加上䙖⃳㕗之）媒體

之市場地位。 
本文主㖐所探索之策略傳播模式，進入了本文所定義之⌙機管理

模式，不僅有䙖⃳㕗的 John 與 Ed 可能會大力反對的⌙機，也有徒士

⯤吋事會可能崭過半數反對的更大⌙機，策略傳播者⼤此之間相互支

持、鼓勵，以爭取徒士⯤吋事會之過半數同意，䳪於枮利通過此案。

至於此「⌙機管理模式」之策略傳播特性為：策略傳播者以充滿理想

且可達成的栀景分享，加以從心發出的真㐗詮釋，排除組織內與組織

外的各類型⌙機，再次確認各個利⭛關係人的需求與期待，以及持續

評Ộ組織的目標與風險，以進入購併策略傳播的最後一個階段。 
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ϲȃϴӓᜰ߽ྥരᇄᄇѴࡇҀԙђ 

事件十一Ǻ關鍵時څ的ઝஏᏐ઻。 

 

對外ࣚϦ֋Ҭܰ定案當天，我與्γѭଯ໘Ь管前۳Ҝլථ

總部，ၘդථ、John 與 Ed 在Ҝլථ總部฻ং，我們ीฝ在

ऍ國ϼѳࢩ኱ྗ時間下ϱ一點ԏዬ之ࡕ，立ջ發ѲϦ֋，然

就與Ҝլථ的঩工ᖐՉ঩工大ࡕє開新ᆪ૶者發Ѳ཮，ᒿࡕ

཮。 

時間খ過ύϱ，ၘդථ來פ我，並ஒ我܎出來Ǻ「我們散散

؁փǼ」ၘդථ與我離開Ҝլථ總部大ኴ時，我࣮了一下Ћ

ᒮ，12 時 15 ϩ。ǾǾ在一張長ශ֤下，ၘդථஒ他的Ћᖉ

མ在我的ङࡕ，這是一個一個非த϶ӳ且讓我意外的ᖐ୏，

然ࡕ他說Ǻ「我֋ນգ一件事，Ҟ前只有我ϼϼ和我的ᙴ生

說，他的ᕎੱൺ發了。ǾǾ我ࡕၰ」他ፎ我୍必保ஏ，然ޕ

問他Ǻ「գ為ϙ麼現在֋ນ我？」他說Ǻ「我ջஒ成為्γ

ѭ的最大ިܿ和ဠ事཮成঩，我ᇡ為必須讓գޕၰ這個੃

৲——գ有៾ճ，現在就ଏ出Ҭܰ。」 

ǾǾ我決定๊ܔ他取੃Ҭܰ的提議，ջ٬我接ڙ他的建議，

我Ψ無法向ဠ事཮解ញ取੃的原因（因為我必須為ၘդථᕎ

ੱൺ發之事保ஏ），更ၺ論्γѭဠ事཮不僅批঑了這個ᖼ

現在ຯ離我，了我這൳個Д以來不斷的要؃ڙה案，同時ٳ

們正Ԅ對ѱ൑發Ѳ重大ૻ৲，只ഭ下十ϩដ，我不ޕၰ自ρ

這麼做對不對，但我心ύ很ז地總結Ǻၘդථ對這個ᖼٳҬ

ܰ本身並不重要，Ꮓ管他這個人對我來說，當然非த重要Ǽ

（Iger, 2019／ᒓ஽文᝿，2020，頁 192-194; Iger, 2019, pp. 
148-150; MasterClass Online Classes, n.d.） 

 
事件十ΒǺႤҜ跳跳ᐩ與्γѭϦЬࠤൕϣ的៿ݒఽН。 

 

當天ڹ裡我向ϼϼ Willow 說了這個઎ஏ，在我ᇡ識ၘդථ

之前，Willow 就ς經ᇡ識他許多年了，我們並ؒ有為我ᏼ

Һ୺Չ長߃期的這個重大ᖼٳ成就ᖐ݆ቼઔ，而是為了他ᕎ

ੱൺ發的這個令人難過的੃৲，一起ࢬఽ。 
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ၘդථ與我在當天的૶者發Ѳ཮ࡕ，一起ઠ在Ҝլථ總部ࡷ

ଯ的ύ৥一個ᆸ臺上，John 與 Ed 在我們的身邊，一起面對

ऊ一ίӜҜլථ঩工，在我ᄽ說之前，有人ଌ我一࿈（Ҝլ

ථ的ӓ౺ނ）ႤҜ跳跳ᐩ，以紀ۺ這重大的一څ，我གᖴ他

們，並說我ஒ཮用這個跳跳ᐩ來照ߝ我們्γѭ的ࠤൕ，而

從那一څ開始，Ҝլථ的確一ޔ照ߝ๱्γѭ集ი。（Iger, 
2019／ᒓ஽文᝿，2020，頁 194-195; Iger, 2019, p. 150; 
MasterClass Online Classes, n.d.） 

 
㇚劇化的張力㿘漫在䣽⭮的☑便與㬉㫋的㶂水之間，Town Hall 

Meeting 中聚集著的所有䙖⃳㕗員工，為了美好的未來慶䤅之際，難

以想像主併者媒體與被併者目標公⎠的最關鍵兩位策略傳播者，正在

經歷著極其重大的㈱擇與無比㎒心的掙ㇶ。刦格於十四年後，在其書

中揭露的這一段真實歷史，除了將此購併個案帶入了最高潮，同時也

能以此文本概念化之後的策略傳播模式，以及策略傳播特性，通則化

媒體產業購併情境之下的策略傳播各個階段、各類模式，與各階段之

特性。 
參考 Macnamara（2018）的策略傳播模型，與前一時期暟同，此

時期也可歸類於五個時期之第四時期與第五時期：「ˮ回應期˯與

ˮ結果階段˯」，以及「ˮ成果期˯與ˮ影響階段˯」。事件十一：

「關鍵時刻的䦀⭮☑便」，與事件十二：「枹䙖跳跳䅰與徒士⯤公主

城⟉內的㬉㫋㶂水」，徒士⯤購併䙖⃳㕗案對外宣ⶫ前的發展，與屰

ỗ㕗個人一生的傳奇際遇，同樣充滿了㇚劇張力，屰ỗ㕗於關鍵時刻

誠實告知刦格，已經復發的䗴䕯䕭情。刦格至䳪並沒有通知徒士⯤吋

事會取㴰此交㖻，策略傳播領導者之間不可避免地，於策略傳播期間

的特定時刻，除了法令與管理購併綜㓰的思考之外，也面臨了道德與

倫理議題的多重挑戰。 
依 Wiggill 策略傳播模型策略層䳂六個階段觀察，則為：（6）

「相對於利⭛關係人的需求與期待，評Ộ組織的目標與風險」。屰ỗ

㕗選擇在購併交㖻宣ⶫ前的最後時刻，讓刦格有短㙓的取㴰交㖻的機

會；刦格則於極為⊮促的時間內，彭速地評Ộ了徒士⯤的購併目標與

風險，也考量了屰ỗ㕗的䕭情，與即將可能發生的㬣ṉ，「對這個交

㖻本身並不重要」，徒士⯤因屰ỗ㕗的䕭情引發的風險，相對於徒士
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⯤與䙖⃳㕗購併後整合的整體綜㓰，刦格身為執行長與最重要的此案

策略傳播核心人物，此時作了關鍵的決策：不通知吋事會，也不取㴰

交㖻炰仍與屰ỗ㕗這位策略傳播者，推動此交㖻的完成，以購併之後

十检年迄今的經䆇績㓰，以及徒士⯤集團ȹȹ包㊔了㎃偉之後併入徒

士⯤集團的䙖⃳㕗ȹȹ市值之持續提⋯，這個當時極端困難的決策，

是正確無誤的。 
就購併動機類型言，適合定拐於本文小結之三點：（1）增進

（徒士⯤加上䙖⃳㕗之）媒體經䆇㓰率；（2）改┬（徒士⯤加上䙖

⃳㕗之）媒體獲利能力；（3）極大化（徒士⯤加上䙖⃳㕗之）媒體

之市場地位。 
本文主㖐所探索之策略傳播模式，進入了本文所定義之公共關係

模式，不僅有著屰ỗ㕗的䕭情若被公諸於世，可能造成的公關⌙機，

更有徒士⯤吋事會應否於宣ⶫ前的最後一刻，取㴰此交㖻，嚴重影響

徒士⯤與䙖⃳㕗雙方上市偉價的更大風險炰策略傳播者⼤此之間的情

婤與互信，以及其相互理解所作出的正確決策，讓此案成為媒體購併

的經典個案。至於此「公共關係模式」之策略傳播特性為：至購併宣

ⶫ前一刻，仍評Ộ組織之風險並排除發生中的⌙機，為最後一刻的組

織內（䙖⃳㕗員工）與組織外（徒士⯤㈽資人與社會大眾），做好公

共關係㸾備，共同彶向美好未來。 
 
ചȃ൬ᡝ౰ཾᗊځϞ๊౱༈ኬ዁Ԓ 

本文以徒士⯤購併䙖⃳㕗個案研究，提出媒體購併期間各個階段

之策略傳播模式，按購併事件發展過程依序為：（1）啟動模式；

（2）回棳㙐深思模式；（3）⌙機管理模式；（4）公共關係模式。

參閱表 4。 
就購併階段言，本文爬梳了此購併案從發想至對外宣ⶫ成功交㖻

的過程，以徒士⯤執行長刦格的宏觀視角回顧，並將其分為六個階

段，分別為：（1）發想與試探期；（2）內部㹅通期一；（3）內部

㹅通期二與外部㹅通期一；（4）內部㹅通期三與外部㹅通期二；

（5）內部⌙機排除與外部⌙機排除；（6）公共關係㸾備與對外宣ⶫ

成功。 
其中第一階段（I）「發想與試探期」與第二階段（II）「內部㹅
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通期一」，本文自個案梳理出四起主要事件：（1）徒士⯤動畫之經

䆇困境；（2）探索購併䙖⃳㕗之可能性；（3）強調目前經䆇上的問

題；（4）≯於面對已知的困難。前兩起事件為第一階段之重要事

件，而後兩起，則為第二階段。本文以此兩階段之重要事件之意涵，

加上專業經理人之策略創業精神與作為，與其策略傳播特性，將此兩

階段之策略傳播模式命名為「啟動模式」。 
啟動模式與 Macnamara（2018）之策略傳播模型對照，可Ⱄ於其

第一時期之㸾備期（各種訊〗之輸入階段），與第二時期之產出期

（即將或正開始展開的行動階段）；而若與 Wiggill（2011）NPO 策

略傳播模型之九個步樇，形成一個迴⚰對照，則涵㊔了：（1）對於

議題的早期確認；（2）䨩現策略；（3）企業與組織策略；（4）確

認利⭛關係人等四步樇。同時，依徒士⯤執行長親撰與口述的文本

中，此時期之購併動機可明確定位於：（1）增進媒體經䆇㓰率；

（2）改┬媒體獲利能力；（3）增進內部㓰率；（4）改┬競爭環

境；（5）經理人㌴㎉個人的組織權力與產業聲望等五枭。 
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本文主張之購併時期的策略傳播之第三階段（III）「內部㹅通期

二」與「外部㹅通期一」同時進行；第四階段（IV）「內部㹅通期

三」與「外部㹅通期二」亦同時進行。並自個案中梳理出四起事件，

以事件發展枮序則為事件五至事件八，分別為：（5）執行長承受／

接受了組織內部的◚媟；（6）仍大入提出了購併的想法；（7）面對

屰ỗ㕗展現了熱誠與專業；（8）面對徒士⯤高階主管則呈現出，以

領導力進行整合。其中「內部㹅通期二」之重要事件，為（5）接受

◚媟；「外部㹅通期一」之重要事件，為（6）大入提出；「內部㹅

通期三」之重要事件，為（8）領導整合；「外部㹅通期二」之重要

事件，為（7）熱誠專業。本文以此兩階段之重要事件意涵，與其策

略傳播特性，將其命名為「回棳㙐深思模式」。 
回棳㙐深思模式與 Macnamara（2018）之策略傳播模型對照，可

Ⱄ於其第二時期之產出期，即將或正開始展開的行動階段，以及第三

時期之散ⶫ期，進行觀念與栀景之輸出階段。回棳㙐深思模式，與

Wiggill（2011）之 NPO 策略傳播模型九個步樇相比，本文發現依序

可包㊔：（6）相對於利⭛關係人的需求與期待，評Ộ組織的目標與

風險；（3）企業與組織策略之定位與意涵；（5）確認利⭛關係人的

需求與期待。思索文本中的線索並解䡤，此時期之購併動機可較明確

定位於：（1）購併為媒體集團之間一理性地選擇；以及（2）增進內

部㓰率，包㊔執行長刦格所重視之增進員工的工作才華可發展的准

臺。 
本文提出購併時期策略傳播之第五階段（V）「內部⌙機排除」

與「外部⌙機排除」時期，自個案梳理出二起事件，以事件發展枮序

則為事件九至事件十：（9）對䙖⃳㕗的兩位高階主管，進行企業經

䆇之栀景分享；（10）邀請屰ỗ㕗與䙖⃳㕗二位高階主管，於徒士⯤

吋事會中，真㐗詮釋此購併案可能為雙方帶來的美好未來。前者為

「外部⌙機排除」之重要事件，後者則為「內部⌙機排除」之重要事

件。以此第五階段之重要事件意涵與策略傳播特性，本文將其命名為

⌙機管理模式。⌙機管理模式與 Macnamara（2018）之策略傳播模型

對照，可Ⱄ於其第三時期之散ⶫ期，進行觀念與栀景之輸出階段，以

及第四時期之回應期，策略傳播開始帶來初步的結果階段。⌙機管理

模式與 Wiggill（2011）之 NPO 策略傳播模型九個步樇相比，本文發

現依序包㊔：（5）確認利⭛關係人的需求與期待，以及（6）相對於
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利⭛關係人的需求與期待，評Ộ組織的目標與風險。自文本中觀察，

此時期之購併動機，⛯為本文小結媒體購併動機四枭中的三枭：

（1）增進媒體經䆇㓰率；（2）改┬媒體獲利能力；（3）極大化媒

體之市場地位。 
本文提出購併時期策略傳播之第六階段（VI）「公共關係㸾備」

與「對外宣ⶫ成功」時期，自個案整理出二起事件，以事件發展枮序

則為事件十一至事件十二：（11）刦格得知了屰ỗ㕗的䦀⭮☑便，以

及屰ỗ㕗所提出，徒士⯤可以於此關鍵時刻取㴰此交㖻；（12）刦格

於㬉㫋卻劎㼨的㶂水中，購併交㖻宣ⶫ成功。而「公共關係㸾備」之

重要事件，為（11）䦀⭮☑便；至於「對外宣ⶫ成功」之重要事件，

則為（12）㬉㫋㶂水。本文以此第六階段之重要事件意涵與策略傳播

特性，將其命名為公共關係模式。與 Macnamara（2018）之策略傳播

模型對照，可Ⱄ於其第四時期之回應期，策略傳播開始帶來初步的結

果，以及第五時期之成果期，購併案開始引發影響之階段，包㊔徒士

⯤與䙖⃳㕗組織之內，以及徒士⯤與䙖⃳㕗所有的利⭛關係人，乃至

於整個社會的閱聽大眾。⌙機管理模式與 Wiggill（2011）之 NPO 策

略傳播模型九個步樇相比，本文認為接近：（6）相對於利⭛關係人

的需求與期待，評Ộ組織的目標與風險。自文本中觀察，此時期之購

併動機，與上一時期之⌙機管理模式一致，⛯為本文小結媒體購併動

機四枭中的三枭：（1）增進媒體經䆇㓰率；（2）改┬媒體獲利能

力；（3）極大化媒體之市場地位。 
以上有關徒士⯤購併䙖⃳㕗之各個購併階段、重要事件、處於

Macnamara 與 Wiggill 之策略傳播模型之何種階段，以及此購併案之

各個購併階段之購併動機，⛯請參閱表 4 之⼁整說明。 
本文進行媒體產業購併之策略傳播模式探索，發現依購併個案處

於不同的階段，以及於不同事件中，其策略傳播模式之特性亦各有不

同： 
啟動模式中，策略傳播者嘗試慸清組織之困境，並思索當時購併

之可能對象，不僅面對組織的經䆇問題，同時須確認發展策略與各個

利⭛關係人，於此個案中，策略傳播者≯於㑼任啟動購併議題的領導

者，策略傳播者同時也是策略領導者。 
回棳㙐深思模式中，策略傳播者✎然接受利⭛關係人的各種質

疑，專注於評Ộ組織目標與可能的風險，並確認組織內、外各個利⭛
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關係人的需求與期待，接受現況並深思各種可能的回棳，以熱誠與專

業說㚵併感染利⭛關係人，奮力領導組織跨入媒體購併的未知深水

區。 
⌙機管理模式中，策略傳播者以栀景分享及真㐗的詮釋，努力排

除組織內、外所發生的各類型⌙機。 
公共關係模式中，徒士⯤購併䙖⃳㕗此個案，於正式對外宣ⶫ之

前一刻，策略傳播者仍在評Ộ、排除購併交㖻可能取㴰之⌙機，這也

是購併案宣ⶫ至今，已經證明為雙方組織擁有共同美好未來前最關鍵

的一刻，也是與雙方組織成員及資本市場廣大㈽資人，⛯有著⭮切相

關的時刻。 
本文初探媒體產業購併之策略傳播模式，其四類模式係依序先後

發生。Engert, Kaetzler, Kordestani, & Koshy（2019）主張「購併傳

播」之「建立並執行ㇶ實的購併整合傳播取徑六枭要素」，此購併傳

播模式依序為：（1）確定關鍵利⭛關係人；（2）確定主要里程碑與

事件；（3）設立治理與傳播團隊；（4）發展核心訊〗與購併交㖻論

述，並定拐（購併）傳播；（5）為每一里程碑發展⽒序計畫；（6）

建立雙向傳播䚋㍏、蒐集回棳並調整。 
而本文提出之媒體購併期間各個階段之策略傳播模式，按購併事

件發展過程依序之為：（1）啟動模式；（2）回棳㙐深思模式；

（3）⌙機管理模式；（4）公共關係模式。而前揭 Engert et al.
（2019）之「購併傳播六枭要素」，可圵入本文的（4）「公共關係

模式」中。不僅為一成功之購併案與購併後整合諸多事⊁鋪路，以創

造成功條件而言，更可具體建立：「傳播團隊」、「交㖻論述」、良

性「定拐傳播」，以及‍⹟的「雙向傳播」，藉此能進一步強化本文

之策略傳播模式。King, Dalton, Daily & Covin（2004）⋗整購併後整

合之研究，發現 93 篇文獻中約二十萬件購併案中，70% 以上⛯為⣙

㓿個案，且平⛯從購併案宣Ự當日的一個月之內，購併案對於偉東權

益之負面㓰益即顯現且延續，故此 Engert et al.（2019）之「購併傳播

六枭要素」，與本文之公共關係模式整合，更可凸顯策略傳播模式，

對購併後整合實⊁成功之重要性。 
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櫷然（2015）主張新媒體研究之當前困境，在於：（1）理論性

⻙；（2）缺乏歷史感；（3）缺乏脈絡。全球媒體產業於數位⋗流之

後，傳統媒體如徒士⯤與䙖⃳㕗，不僅⛯擁有新媒體之名，以及實質

之集團新媒體子公⎠與部門，更早已具備新媒體產業的多數特性，以

其為主體之研究如本文，也同時面對了：理論性⻙、缺乏歷史感與脈

絡之困境。本文進行策略傳播模式於媒體產業購併脈絡下之探討，嘗

試於媒體產業之購併「脈絡」下，一個又一個關鍵的購併「歷史」事

件中，援引並聚焦現有「策略傳播理論」，以發展「當代的傳播理

論」，具體䨩破上述新媒體之研究困境。 
策略傳播相關研究雖已有專Ⱄ期刊如 International Journal of 

Strategic Communication，ょ其文獻研究ῷ重於公共關係、⌙機管理以

及組織行銷導向，理論之建構也Ⱄ較⻙。新媒體研究者著重探討新媒

體諸多當代現象，追逐新題材，⾥視了新媒體的歷史底喲與其發展歷

程；策略傳播研究者也少尋根㹗源，呈現其徕代之理論歷史意義。櫷

然（2015）更批判當前新媒體研究，多將所謂的新媒體本身，當作單

一的解釋變枭，彷彿新媒體本身就可以解決各種社會問題，認為應學

習西方學者如㚤威．柯⎠特（Manual Castells），不僅將傳播媒體產

業視為研究目標，也將新媒體的使用與影響，放在整個社會發展的大

環境下進行審視。策略傳播的研究取向，也正如其批評，多僅聚焦於

其解決了組織內、外的問題，也未將傳播媒體產業本身，視為研究目

標，這一點則是本文初探研究的栀景之一，文中已將策略傳播置於媒

體產業購併的脈絡之下，探討傳播媒體產業之發展，未來可以同時關

照媒體產業身處的社會與大環境。策略傳播為傳播學、企管學、組織

理論與社會心理學等，跨領域學門之交集（Werder et al., 2018），本

有➭實的理論底喲可進一步發展，也有長久的歷史䆇梲，社會與產業

脈絡更是豐沛，未來的策略傳播研究，更可以在傳播產業與社會脈動

的理論䡸石之上快意楛榩。 
本文具體貢獻有以下六枭：（1）策略傳播理論具有跨領域之本

質，可以此勘探理解媒體間購併之多元策略關係，本文即以此策略傳

播跨領域視角，全面審視媒體產業之購併，以徒士⯤購併䙖⃳㕗之經

典個案，提出各個購併階段、各個重要事件，及其潛藏的策略傳播模
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式；（2）本文為首次針對媒體購併脈絡之下的策略傳播研究，探索

建構當代的策略傳播理論；（3）本研究與 Macnamara（2018）較複

雜之策略傳播模型逐枭對照，未來有機會持續研究並修正其模型，使

其更具解釋力；（4）本文亦逐枭對照 Wiggial（2011）也相較䷩複之

NPO 策略傳播模型，未來亦有修正其模型之機會，成為一個解釋力較

強卻較為簡單之模型；（5）媒體產業之購併動機，也是首次於研究

中與策略傳播模式一併被探討，包㊔其於策略傳播過程中的關鍵轉

變，於購併不同階段隱約有著轉㉀，而當今跨國媒體集團，與各國區

域性傳播媒體，其購併動機亦更趨多元䷩複，為可單獨成文探索的主

題；（6）本文勾勒購併期間各時期之策略傳播模式與其特性，與購

併階段、重要事件、Macnamara 策略傳播模型、Wiggill 策略傳播模型

和媒體購併之動機，⛯與本文提出之策略傳播模式共同列表，全面清

晰對照，此亦為本文之貢獻。 
媒體購併於全球正方興未刦，購併慹柵亦Ⰺ創新高，Macnamara

（2018）與 Wiggial（2011）之二種模型⛯非購併情境下之研究，雖

是甚有企圖之全涵（holistic）與 NPO（或非政府組織，NGO）的策

略傳播模型，但正因其企圖全涵與專Ⱄ NPO 之研究取徑，其研究之

脈絡本較廣泛而不明確，NPO 之非䆇利性質，亦與絕大多數䆇利事業

（包㊔媒體產業）身處之產業情境不同，因此並不足以建立一個具優

質解釋力的策略傳播模型，而本文亦不企圖整合此 Macnamara 與

Wiggial 兩種模型，僅與其模型各階段進行對照比較。相較於其中的

線性具回棳迴⚰的過程（Macnamara, 2018），與圓形反棳卻只有一個

執行階段ȹȹ但有六個策略階段與二個功能階段ȹȹ的模型（Wiggial, 
2011），本文初探之媒體產業購併之策略傳播模式，雖僅有四個模

式：啟動模式、回棳㙐深思模式、⌙機管理模式與公共關係模式，卻

因與媒體產業購併個案各個階段與重要事件緊⭮扣連，具備成為通則

化與解釋力較強的策略傳播模式理論基礎。 
本文研究限制之一，是所選用之質性資料，⯂未能以構型觀點或

構型理論，確定媒體購併脈絡下策略傳播關鍵變數，並發展不同選定

變數之間，更具䳘緻解釋能力的媒體產業購併之構型關係，但已初步

建 立 了 策 略 傳 播 之 型 態 與 模 式 。 除 了 文 前 所 述 之 （ 1 ） Wiggill
（2011）的「非䆇利事業策略傳播管理模型」，以及（2）Macnamara
（2018）之「整合性策略傳播評Ộ模型」，與其所參考之ῷ向歐洲政
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府採用之五種模式與評Ộ架構：（3）歐䚇國家傳播總局模式；（4）

英國政府傳播㚵⊁評Ộ架構；（5）AMEC 整合評Ộ模型；（6）新南

威爾㕗政府策略傳播評Ộ架構；（7）英國公共‍⹟傳播架構等。總

計ᶫ種模型與評Ộ架構之外，目前傳播文獻中並沒有「䆇利事業」、

「媒體產業」與「非政府之實⊁場域」的策略傳播模型，現有之研究

亦非由媒體產業實⊁概念化而得，也自然較不㖻通則化於傳播媒體組

織運作之場域。 
本文研究關懷定拐於媒體產業實⊁，不僅以重要之媒體購併交㖻

為探討個案，更兼論 1990 年代開始的購併動機理論，嘗試與其初步

對話，以為當代策略傳播理論⤈基。雖將策略傳播理論應用於購併情

境，看似侷限於一個特定的脈絡之下，卻因解釋清晰，因此未來之研

究方向，不僅可據以解釋其他大型傳播媒體購併案，例如刦格於其徒

士⯤ 15 年執行長任內，另外三個ⶐ型且全球知名並深具影響力之媒

體購併案，也因本文不同購併階段之各枭事件Ⱄ性歖明，可產製高品

質的個案分析（Yin, 2009），不僅於媒體產業內發生，也可類推至媒

體以外之其他產業，未來有機會擴大其解釋力，通則化發展其他非媒

體之各種產業，購併時期策略傳播之研究。 
最後，未來研究資料之內容與來源，若擴及非購併脈絡下之策略

傳播，則可著眼於媒體產業之非購併情境，例如：媒體供應捰結䚇、

媒體專案⣹約合作、媒體嘃㒔合資、媒體偉權合作，與媒體多重⣍Ờ

關 係 等 ， 當 代 跨 國 媒 體 產 業 之 各 種 型 態 之 策 略 結 䚇 （ de Man, 
2013），深究主要國家大型媒體企業，正在柣䷩發生之媒體產業非生

機成長現象，發展更加深入描繪、理解㙐詮釋全球媒體產業實⊁之策

略傳播模型與理論。 
  



媒體產業購併之策略傳播模式初探：迪士尼購併皮克斯個案研究 111 

୤Ճ書Ҭ 

媞え文譯（2020）。《我生命中的一段歷險：徒士⯤執行長伭ỗ特．

刦格十五年學到的婚題》。臺北：商業␐刊。（原書 Iger, R. 
[2019]. The ride of a lifetime: Lessons learned from 15 Years as CEO 
of the Walt Disney Company. New York, NY: Random House.） 

櫷然（2015）。〈新媒體研究的困境與未來發展方向〉，《傳播與社

會學刊》，31：221-240。 
Alcacer, J., Collis, D. J., & Furey, M. (2010). The Walt Disney Company 

and Pixar Inc.: To acquire or not to acquire? Boston, MA: Harvard 
Business School Publishing. 

Allatta, J. T., & Singh, H. (2011). Evolving communication patterns in 
response to an acquisition event. Strategic Management Journal, 
32(10), 1099-1118. doi: 10.1002/smj.930 

Angwin, D. N., Mellahi, K., Gomes, E., & Peter, E. (2014). How 
communication approaches impact mergers and acquisitions 
outcomes. The International Journal of Human Resource 
Management, 27(20), 2370-2397. doi: 10.1080/09585192.2014.985330 

Bastien, D. T. (1987). Common patterns of behavior and communication in 
corporate mergers and acquisitions. Human Resource Management, 
26(1), 17-33. doi: 10.1002/hrm.3930260103 

Balle, N. (2008). Hearts at stake: A theoretical and practical look at 
communication in connection with mergers and acquisitions. 
Corporate Communications: An International Journal, 13(1), 56-67. 
doi: 10.1108/13563280810848193 

Bansal, A., & King, D. R. (2020). Communicating change following an 
acquisition. The International Journal of Human Resource 
Management, 33(9), 1886-1915. doi: 10.1080/09585192.2020.1803947 

Botan, C. H. (2017). Strategic communication theory and practice: The 
cocreational model. Hoboken, NJ: John Wiley & Sons.  

Castells, M. (2013). Communication power (2nd ed.). New York, NY: 
Oxford University Press. 

Chan-Olmsted, S. M. (2005). Competitive strategy for media firms: 
Strategic and brand management in changing media markets. New 
York, NY: Routledge. 

de Man, A.-P. (2013). Alliances: An executive guide to designing successful 



112 中華傳播學刊．第四十一期．2022.06 

strategic partnerships. Hoboken, NJ: John Wiley & Sons. 
Denzin, N. K., & Lincoln, Y. S. (2003). Strategies of qualitative inquiry 

(2nd ed.). London, UK: Sage Publications. 
Eisenhardt, K. M. (1989). Building theories from case study research. 

Academy of Management Review, 14(4), 532-550. doi: 
10.5465/amr.1989.4308385 

Engert, O., Kaetzler, B., Kordestani, K., & Koshy, A. (2019, January). 
Communications in mergers: The glue that holds everything together. 
Retrieved from McKinsey & Company Web site:  
https://www.mckinsey.com/business-functions/organization/our-
insights/communications-in-mergers-the-glue-that-holds-everything-
together 

Falkheimer, J., & Heide, M. (2018). Strategic communication: An 
introduction. London, UK: Routledge. 

Gephart Jr., R. P. (2004). Qualitative research and the Academy of 
Management Journal. Academy of Management Journal, 47(4), 454-
462. doi: 10.5465/amj.2004.14438580 

Häkkinen, L. (2005). Operations integration and value creation in 
horizontal cross-border acquisitions. Turku, FI: Turku School of 
Economics and Business Administration. 

Häkkinen, L., Nummela, N., & Taalas, S. L. (2010). Motives and boundary 
conditions of mergers and acquisitions in media: A Nordic 
perspective. In O. Hultén, S. Tjernström, & S. Melesko (Eds.), Media 
mergers and the defence of pluralism (pp. 21-39). Gothenburg, SE: 
Nordicom. 

Hallahan, K., Holtzhausen, D., van Ruler, B., Verþiþ, D., & Sriramesh, K. 
(2007). Defining strategic communication. International Journal of 
Strategic Communication, 1(1), 3-35. doi: 
10.1080/15531180701285244 

Hepp, A. (2020). Deep mediatization. New York, NY: Routledge. 
Hill, C. W. L., Shilling, M. A., & Jones, G. R. (2017). Strategic 

management: Theory & cases: An integrated approach (12th ed.). 
Boston, MA: Cengage Learning. 

Iger, R. (2019). The ride of a lifetime: Lessons learned from 15 years as 
CEO of the Walt Disney Company. New York, NY: Random House. 

Iger, R. (2020). Teaches business strategy and leadership. California, CA: 
MasterClass Online Classes. 



媒體產業購併之策略傳播模式初探：迪士尼購併皮克斯個案研究 113 

Lofland, J., Snow, D. A., Anderson, L., & Lofland, L. H. (2006). Analyzing 
social settings: A guide to qualitative observation and analysis (4th 
ed.). Belmont, CA: Wadsworth Thomson Learning. 

King, D. R., Dalton, D. R., Daily, C. M., & Covin, J. G. (2004). Meta-
analyses of post-acquisition performance: Indications of unidentified 
moderators. Strategic Management Journal, 25(2), 187-200. doi: 
10.1002/smj.371 

Kuzel, A. J. (1992). Sampling in qualitative inquiry. In B. F. Crabtree & W. 
L. Miller (Eds.), Doing qualitative research (pp. 31-44). Thousand 
Oaks, CA: Sage Publications. 

Macnamara, J. (2018). A review of new evaluation models for strategic 
communication: Progress and gaps. International Journal of Strategic 
Communication, 12(2), 180-195. doi: 10.1080/1553118X.2018.1428978 

Macnamara, J., & Gregory, A. (2018). Expending evaluation to progress 
strategic communication: Beyond message tracking to open listening. 
International Journal of Strategic Communication, 12(4), 469-486. 
doi: 10.1080/1553118X.2018.1450255 

MasterClass Online Classes. (n.d.). Bob Iger: Teaches business strategy and 
leadership. Retrieved from https://www.masterclass.com/classes/bob-
iger-teaches-business-strategy-and-leadership  

McQuail, D. (2010). McQuail’s mass communication theory (6th ed.). 
London, UK: Sage Publications. 

Nothhaft, H., Werder, K. P., Verþiþ, D., & Zerfass, A. (2018). Strategic 
communication: Reflections on an elusive concept. International 
Journal of Strategic Communication, 12(4), 352-366. doi: 
10.1080/1553118X.2018.1492412 

Pixar. (n.d.). In Wikipedia. Retrieved April 2, 2021, from  
https://en.wikipedia.org/wiki/Pixar 

Steyn, B., & Puth, G. (2000). Corporate communication strategy. Sandton, 
ZA: Heinemann. 

The Walt Disney Company. (2020). Fiscal year 2019 annual financial 
report. Retrieved from https://thewaltdisneycompany.com/app/uploads/ 
2020/01/2019-Annual-Report.pdf  

The Walt Disney Company. (n.d.). In Wikipedia. Retrieved April 2, 2021, 
from https://en.wikipedia.org/wiki/The_Walt_Disney_Company  

Trautwein, F. (1990). Merger motives and merger prescriptions. Strategic       
Management Journal, 11(4), 283-295. doi: 10.1002/smj.4250110404 



114 中華傳播學刊．第四十一期．2022.06 

van Ruler, B. (2018). Communication theory: An underrated pillar on 
which strategic communication rests. International Journal of 
Strategic Communication, 12(4), 367-381. doi: 
10.1080/1553118X.2018.1452240 

Werder, K. P., Nothhaft, H., Verþiþ, D., & Zerfass, A. (2018). Strategic 
communication as an emerging interdisciplinary paradigm. 
International Journal of Strategic Communication, 12(4), 333-351. 
doi: 10.1080/1553118X.2018.1494181 

Wiggill, M. N. (2011). Strategic communication management in the non-
profit sector: A simplified model. Journal of Public Affairs, 11(4), 
226-235. doi: 10.1002/pa.415 

Yin, K. R. (2009). Case study research: Design and methods (4th ed.). 
Thousand Oaks, CA: Sage Publications. 

Zerfass, A., Verþiþ, D., Nothhaft, H., & Werder, K. P. (2018). Strategic 
communication: Defining the field and its contribution to research and 
practice. International Journal of Strategic Communication, 12(4), 
487-505. doi: 10.1080/1553118X.2018.1493485 

 



Chinese Journal of Communication Research 
No. 41, 2022.06, 73-115 

The Probing of Strategic 
Communication Model of Media 

Industry Merger and Acquisition: 
Disney Merged Pixar Case Study 

 
Shi-Hwa Lo* 

Abstract 

Probing the quintessential merger and acquisition case of Disney 
merging Pixar, this study reviews and conceptualizes the case developing 
process. The four strategic communication models and features of media 
industry merger are sequentially proposed: (1) start up mode; (2) feedback 
and contemplation mode; (3) risk management mode; (4) public 
relationship mode. In terms of media merger stages, this paper sorts the 
M&A case from the idea pop-up to the public announcement of successful 
deal making, the comparison with twelve major events of merger and 
divided by six different stages: (1) ideating and exploring (2) internal 
communication I; (3) internal communication II and external 
communication I, (4) international communication III and external 
communication II, (5) internal and external risk management, (6) public 
relationship preparation and announcement. 

Keywords: strategic communication, strategic communication feature, 
strategic communication model, media industry merger, media 
merger motive 

 
* Shi-Hwa Lo is Group CEO of Deluxe Technology Group, Ph.D. Student, Ph.D. Program in 

Communication Studies, Shih Hsin University, and Assistant Professor at the Executive Master 
of Business Administration (EMBA) Program of the College of Management, Tunghai 
University, Taichung, Taiwan. 


